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List Dyrektora Generalnego

Szanowni Paƒstwo,

Wydarzenia 2001 roku na zawsze zmieni∏y obraz wspó∏czesnego Êwiata i wpisa∏y si´ w jego histori´. Rok
2001 zaznaczy∏ si´ burzliwymi zmianami tak na scenie politycznej, jak i w Êwiatowej gospodarce. Polska
gospodarka, ÊciÊle zwiàzana ze Êwiatowà, nie unikn´∏a wp∏ywu tych wydarzeƒ i w efekcie doÊwiadczy∏a
wyraênego spowolnienia wzrostu gospodarczego. W Êwietle pogarszajàcej si´ sytuacji gospodarczej i silnej
konkurencji na rynku, mog´ z dumà stwierdziç, ˝e PTC osiàgn´∏a znaczny wzrost liczby swoich klientów, zaÊ
stabilizacja Êredniego przychodu na abonenta i Êcis∏a kontrola kosztów pozwoli∏y nam na osiàgni´cie
znacznej poprawy rentownoÊci Spó∏ki i jej sytuacji finansowej. 

Jestem zaszczycony, i˝ mog∏em kierowaç Polskà Telefonià Cyfrowà w prze∏omowym roku 2001, roku piàtej
rocznicy oferowania przez Spó∏k´ us∏ug na polskim rynku. Jest to dobra okazja aby spojrzeç w przesz∏oÊç na
nasze osiàgni´cia, jak równie˝ wytyczyç nowe cele i Êcie˝ki rozwoju dla Spó∏ki. 

Ostatnich pi´ç lat to lata niebywa∏ego wzrostu. W latach 1996-2001 Spó∏ka osiàgn´∏a pozycj´ lidera na
polskim rynku us∏ug telefonii bezprzewodowej, wykreowa∏a swojà mark´, Era, na jednà z najbardziej
rozpoznawalnych w Polsce. W tym jak˝e krótkim okresie czasu PTC wyrobi∏a sobie reputacj´ firmy
Êwiadczàcej us∏ugi najwy˝szej jakoÊci, jak równie˝ dostarczajàcej innowacyjnych us∏ug i produktów. 
Co najwa˝niejsze, osiàgn´liÊmy sukces zmieniajàc przyzwyczajenia naszych klientów jeÊli chodzi o codziennà
komunikacj´, dajàc im niezastàpione narz´dzie, jakim jest telefon komórkowy, zarówno w pracy, jak i w ich
w ˝yciu prywatnym.

W 2001 roku przy∏àczyliÊmy do naszej sieci blisko milion klientów, osiàgajàc na koniec roku niemal 
3,8 miliona klientów, 35% wi´cej ni˝ na koniec roku 2000. Szacujemy, i˝ nasz udzia∏ w rynku jest na poziomie
37,8%. JesteÊmy dumni z tego, i˝ uda∏o nam si´ pozyskaç zaufanie tak du˝ej grupy klientów. 

Kontynuujàc rozwój swojej dzia∏alnoÊci PTC osiàgn´∏a bardzo dobre wyniki finansowe, spe∏niajàc tym samym
postawione sobie cele. Przychody Spó∏ki wzros∏y o 18% w porównaniu z rokiem 2000 do 4,3 miliarda z∏otych,
zaÊ zysk netto wyniós∏ 427 milionów z∏otych, blisko cztery razy wi´cej ni˝ w poprzednim roku. 

Dzisiaj, bardziej ni˝ kiedykolwiek, utrzymanie pozycja lidera wymaga od nas ci´˝kiej pracy. Telekomunikacja to
jeden z najdynamiczniej rozwijajàcych si´ sektorów gospodarki na Êwiecie i Polska nie stanowi tu wyjàtku.
Wierzymy, ˝e najbardziej pasjonujàce mo˝liwoÊci rozwoju rynku telefonii bezprzewodowej sà jeszcze przed nami.
Us∏ugi przesy∏u danych i te oparte na serwisach lokalizacyjnych dopiero zaczynajà byç udost´pnianie klientom 
i wierzymy, ˝e b´dà one mia∏y dla nich coraz wi´ksze znaczenie, a nam wyznaczà Êcie˝k´ d∏ugoterminowego
wzrostu. Co wi´cej, w zwiàzku ze s∏abo rozwini´tà infrastrukturà sieci stacjonarnych w Polsce, mo˝liwoÊci dla
rozwoju us∏ug bezprzewodowych sà tak du˝e, i˝ pozwalajà mniemaç, ˝e bezprzewodowe przesy∏anie danych 
i g∏osu stanie si´ nied∏ugo podstawowym narz´dziem komunikacji w naszym kraju. Szanse na to sà wi´ksze ni˝
w krajach Europy zachodniej ze wzgl´du na nieporównanie gorszy dost´p do telefonii stacjonarnej. 

Podczas ostatniego roku wykorzystaliÊmy doÊwiadczenie zdobyte na rynku i stworzyliÊmy dwie nowe marki:
Era Biznes i Era Moja. ZmieniliÊmy równie˝ nasze podejÊcie do rynku i istniejàcych na nim podmiotów,
przygotowujàc produkty i us∏ugi przeznaczone dla poszczególnych grup odbiorców. 

Era Biznes to us∏uga skierowana na rynek u˝ytkowników biznesowych, która umo˝liwi∏a nam osiàgni´cie silnej
pozycji na tym rynku i powi´kszenie naszej bazy klientów biznesowych o 30%. Dzisiaj 70% firm 
w Polsce posiada co najmniej jednà kart´ SIM w naszej sieci. Specjalnie przeszkoleni Doradcy Biznesowi
pomagajà naszym klientom jak najlepiej zaspokoiç ich potrzeby w dziedzinie komunikacji, u˝ywajàc
nowoczesnych produktów, poczàwszy od wirtualnych sieci prywatnych, jako substytutu sieci stacjonarnych, 
a skoƒczywszy na us∏ugach o wartoÊci dodanej, pozwalajàcych klientom na minimalizowanie kosztów
operacyjnych. 
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Pod nazwà Era Moja oferujemy us∏ugi naszym klientom prywatnym. Nasza rozleg∏a sieç dystrybucji,
najwy˝szej jakoÊci zasi´g i obs∏uga klienta pozwalajà nam pozyskaç i utrzymaç naszych najlepszych klientów. 

To co nas najbardziej cieszy i motywuje do dalszej pracy to zadowolenie naszych klientów z jakoÊci
oferowanych us∏ug i produktów. We wszystkim co robimy, chcemy byç blisko naszych klientów, ich potrzeb
i zró˝nicowanych zainteresowaƒ. 

Nasze osiàgni´cia sà rezultatem wyt´˝onej pracy grupy specjalistów w dziedzinie telekomunikacji, którzy
wiedzà jak najlepiej wykorzystaç niezwyk∏e umiej´tnoÊci drzemiàce w naszych m∏odych i utalentowanych
pracownikach. 

W roku 2001 w sk∏ad naszego Zarzàdu wszed∏ Jon Eastick, specjalista w zakresie telekomunikacji i finansów,
który uprzednio sprawowa∏ funkcj´ Dyrektora ds. Finansów w firmie Lucent Technologies Polska S.A.
Chcia∏bym równie˝ podzi´kowaç Wojciechowi P∏oskiemu, który po szeÊciu latach pracy w naszej firmie, 
w styczniu 2002 zrezygnowa∏ ze stanowiska Dyrektora ds. Strategii, Marketingu i Sprzeda˝y. 

Polska Telefonia Cyfrowa jest jednym z najaktywniejszych przedsi´biorstw pod wzgl´dem dzia∏alnoÊci
spo∏ecznej. W trudnych sytuacjach spo∏eczeƒstwo mo˝e liczyç na pomoc ze strony PTC i jej pracowników,
zarówno materialnà jak i niematerialnà. Udzielanie pomocy tym, którzy jej potrzebujà, jest wa˝nà cz´Êcià
naszej kultury korporacyjnej i daje nam olbrzymià satysfakcj´. Po powodzi w 2001 wspomogliÊmy mi´dzy
innymi gmin´ Samborzec oraz w grudniu 2001 roku “Wielkà Orkiestr´ Âwiàtecznej Pomocy”.

Przysz∏oÊç naszej Spó∏ki jest interesujàca i stanowi dla nas wielkie wyzwanie. Zdobycie pozycji lidera rynku
telefonii bezprzewodowej to wielkie osiàgni´cie, ale przed nami stoi zadanie utrzymania tej pozycji.
Nadchodzàce lata przyniosà nowe mo˝liwoÊci, równie˝ te wynikajàce z wprowadzenia telefonii komórkowej
trzeciej generacji (UMTS), jako ˝e w 2000 roku PTC otrzyma∏a licencj´ na Êwiadczenie tych us∏ug.
Wprowadzenie nowych technologii i zaawansowanych us∏ug otworzy nowy rozdzia∏ w historii rozwoju firmy. 

Utrzymujemy bliskie kontakty z naszymi udzia∏owcami i dostawcami urzàdzeƒ sieciowych w celu
monitorowania rozwoju technologii trzeciej generacji. Osiàgn´liÊmy prze∏om w naszych dzia∏aniach, gdy
podczas Krajowego Sympozjum Telekomunikacji, jako pierwsi w Polsce zademonstrowaliÊmy rozmow´
telefonicznà obs∏u˝onà przez sieç dzia∏ajàcà w systemie telefonii bezprzewodowej trzeciej generacji.

Udzia∏owcy Spó∏ki, jej Zarzàd i pracownicy sà zdeterminowani, by dostarczaç us∏ugi najwy˝szej jakoÊci. Dzi´ki
tym us∏ugom i infrastrukturze technicznej, byliÊmy w stanie osiàgnàç pozycj´ lidera na polskim rynku
telefonii bezprzewodowej. RównoczeÊnie byliÊmy w stanie znacznie poprawiç nasze wyniki finansowe 
i efektywnoÊç. Dzi´ki zaanga˝owaniu naszych pracowników i realizacji strategii zorientowanej na
zaspakajanie potrzeb klientów, jestem pewien, ˝e b´dziemy w stanie kontynuowaç nasze sukcesy.

Bogus∏aw Ku∏akowski
Dyrektor Generalny i Prezes Zarzàdu
Polska Telefonia Cyfrowa Sp. z o.o.

3

Raport Roczny 2001



Spis treÊci

1. Informacje ogólne 5

Zarzàd 8
Udzia∏owcy 10
Rada Nadzorcza 12

2. Uwarunkowania zewn´trzne 13

Uw    arunkowania makroekonomiczne 15
Uwarunkowania prawne 16
Uwarunkowania rynkowe - konkurencja 17

3. Strategia zrównowa˝onego wzrostu - Cele strategiczne 19

4. Wyniki dzia∏alnoÊci Spó∏ki 23

Dzia∏alnoÊç operacyjna 25
Wyniki finansowe 29
Zarzàdzanie ryzykiem 32
Opinia bieg∏ego rewidenta 34
Rachunek zysków i strat 35
Bilans 36
Sprawozdanie z przep∏ywu Êrodków pieni´˝nych 37
Sprawozdanie ze zmian w kapitale w∏asnym 38

5. Filary dzia∏alnoÊci 39

Marka 41
Innowacje 41
Produkty 43
Klienci 45
Kana∏y dystrybucji 46
Infrastruktura 47
Zatrudnienie 50
Era otwartych serc 51

4

Raport Roczny 2001



1 Informacje ogólne
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W oparciu o Êrodki oraz doÊwiadczenie naszych

udzia∏owców pragniemy pozostaç liderem na rynku us∏ug

telefonii bezprzewodowej w Polsce. Cel ten osiàgamy

poprzez zapewnianie najwy˝szej jakoÊci sieci, dostoso-

wywanie us∏ug i oferty do indywidualnych potrzeb

naszych klientów oraz sta∏e umacnianie marki Era na

rynku polskim. 
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Zarzàd

Bogus∏aw Ku∏akowski zosta∏ mianowany na stanowisko 
Dyrektora Generalnego i Cz∏onka Zarzàdu we wrzeÊniu 1999
roku. WczeÊniej by∏ Dyrektorem Departamentu Obs∏ugi Klienta,
a nast´pnie szefem Departamentu Strategii w PTC. Przed
podj´ciem pracy w PTC Bogus∏aw Ku∏akowski pracowa∏ jako
Dyrektor ds. Marketingu w SAP Polska, a wczeÊniej jako
konsultant ds. Marketingu w Coca-Cola w Nowym Jorku.
Ukoƒczy∏ Uniwersytet im. Marii Curie Sk∏odowskiej uzyskujàc
dyplom magistra prawa. Posiada tak˝e tytu∏ magistra
zarzàdzania Uniwersytetu w Nowym Jorku oraz tytu∏ magistra
telekomunikacji Uniwersytetu Technicznego w Delft, w Holandii. 

Jonathan Eastick do∏àczy∏ do PTC w 2001 roku jako Dyrektor
Finansowy. Poprzednio by∏ Dyrektorem Finansowym w Lucent
Technologies Polska S. A. Dodatkowo pe∏ni∏ tam funkcj´
Kontrolera ds. Sprzeda˝y technologii UMTS w Europie, na
Bliskim Wschodzie i w Afryce. Przed pracà w Lucent, Jonathan
Eastick by∏ zwiàzany z firmà Arthur Andersen w Londynie
i Warszawie. W latach 1995-1998 pe∏ni∏ funkcj´ kierownika ds.
planowania strategicznego i finansowego w PTK Centertel Sp.
z o. o. Jonathan Eastick ukoƒczy∏ London School of Economics
i posiada certyfikat bieg∏ego rewidenta (UK Qualified Chartered
Accountant). 

Wojciech P∏oski by∏ Dyrektorem Pionu Strategii, Marketingu
i Sprzeda˝y. Rozpoczà∏ prac´ w PTC w maju 1996 roku jako
Zast´pca Dyrektora Marketingu (Produktu i Logistyki). We
wrzeÊniu 1997 roku objà∏ stanowisko Dyrektora Logistyki
i Sprzeda˝y. By∏ jednym z g∏ównych organizatorów sieci
sprzeda˝y bezpoÊredniej, poÊredniej i detalicznej w PTC oraz
departamentu zakupów. Wojciech P∏oski jest absolwentem
wydzia∏u Technologii i Telekomunikacji na Uniwersytecie
Warszawskim. W styczniu 2002 roku, Wojciech P∏oski z powo-
dów osobistych z∏o˝y∏ rezygnacj´ z piastowanego stanowiska 
i postanowi∏ odejÊç z PTC. Rada Nadzorcza przyj´∏a jego
rezygnacj´ w dniu 31 stycznia 2001.
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Z dniem 13 lutego 2002 stanowisko Dyrektora ds. Strategii,
Marketingu i Sprzeda˝y, oraz Cz∏onka Zarzàdu PTC, objà∏
Martin Schneider. Martin Schneider do∏àczy∏ do PTC
z T-Mobile International, spó∏ki zale˝nej od Deutsche Telekom,
gdzie od 2000 roku zajmowa∏ stanowisko Dyrektora ds.
Zarzàdzania Spó∏kami Joint Venture. Swojà karier´ w Deutsche
Telekom rozpoczà∏ w 1993 roku jako Dyrektor ds. Strategii
Korporacyjnej w T-Mobile Deutschland, potem zaÊ obejmowa∏
kolejno stanowiska Dyrektora ds. Marketingu Produktów (rynek
klientów prywatnych) i Dyrektora ds. Marketingu (rynek
klientów biznesowych i prywatnych). Przedtem pracowa∏
w Procter & Gamble, w Dziale Marketingu i w Blendax (Grupa
Procter & Gamble) w Dziale Zarzàdzania Markami. 

Ryszard Pospieszyƒski, Dyrektor Pionu Administracji, do
Zarzàdu Spó∏ki zosta∏ wybrany w 1996 roku. WczeÊniej by∏
Prezesem FATA Ltd. i Dyrektorem Generalnym w PHZ Film
Polski. Ryszard Pospieszyƒski posiada tytu∏ magistra ekonomii
Uniwersytetu Gdaƒskiego i tytu∏ magistra Telekomunikacji
Uniwersytetu Technicznego w Delft, w Holandii. 

Wilhelm Stueckemann, Dyrektor Pionu Eksploatacji Sieci do
Zarzàdu zosta∏ wybrany w 1996 roku. WczeÊniej pracowa∏
w T-Mobile, g∏ównie nad rozwojem sieci GSM i przy tworzeniu
grupy in˝ynierów odpowiedzialnych za budow´ sieci D-1
w Niemczech. Wilhelm Stueckemann uzyska∏ dyplom na
wydziale elektrotechnicznym w Bielefeld, w Niemczech. 
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Udzia∏owcy

* W∏àczajàc oko∏o 3% udzia∏ów, które sà przedmiotem sporu pomi´dzy Elektrimem a Deutsche Telekom

Deutsche Telekom

Vivendi Universal 51% / Elektrim 49%

Elektrim 0,0002%

Elektrim Autoinvest 1,1%

Carcom Warszawa 1,9%

DeTeMobil
22,5%

Polpager 4,0%

MediaOne International
 (poprzednio US West)

22,5%

Elektrim Telekomunikacja*
47,9998%
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Grupa Elektrim
Elektrim S.A. jest spó∏kà notowanà na Warszawskiej Gie∏dzie Papierów WartoÊciowych. Firma jest koncernem
przemys∏owym z bogatà tradycjà dzia∏alnoÊci tak przed, jak i po zmianach politycznych w 1989r. W 1999
roku Elektrim przekszta∏ci∏ si´ w firm´ koncentrujàcà swojà dzia∏alnoÊç w sektorach: telekomunikacji, 
produkcji kabli i energetyki. 
Elektrim posiada udzia∏y w PTC, poprzez spó∏k´ Elektrim Telekomunikacja joint venture z Vivendi Universal,
która zarzàdza równie˝ spó∏kami oferujàcymi telewizj´ kablowà, dost´p do Internetu i us∏ugi telefonii sta-
cjonarnej. 

Grupa Deutsche Telekom
Deutsche Telekom jest najwi´kszà w Europie firmà telekomunikacyjnà i jednym z najbardziej innowacyjnych
podmiotów w tym sektorze. Jej produkty i us∏ugi ustanawiajà standardy nie tylko w Niemczech, ale i na 
ca∏ym Êwiecie. 
Deutsche Telekom posiada ca∏e spektrum nowoczesnych technologii telekomunikacyjnych i jest jednà z nie-
wielu firm telekomunikacyjnych na Êwiecie, oferujàcà rozwiàzania zintegrowane. 
Deutsche Telekom nieprzerwanie zmierza do internacjonalizacji Grupy poprzez ró˝norodnoÊç swoich strate-
gicznych udzia∏ów. Poza rewelacyjnym umiejscowieniem firmy w sercu Europy, Deutsche Telekom posiada
liczne udzia∏y w firmach telekomunikacyjnych w Centralnej i Wschodniej Europie. 
Nabycie amerykaƒskiego operatora telefonii bezprzewodowej VoiceStream Wireless, uczyni∏o z Deutsche 
Telekom najwi´kszego operatora telefonii komórkowej na Êwiecie, wykorzystujàcego technologi´ GSM. 
Posiadane koncesje na Êwiadczenie us∏ug telefonii komórkowej po obu stronach Atlantyku, dajà Deutsche
Telekom ponad 500 milionów potencjalnych klientów. 

Grupa Vivendi
Vivendi Universal to Êwiatowy lider w zakresie mediów i komunikacji. Dzia∏a we wszystkich dziedzinach klu-
czowych w rozwoju ∏àcznoÊci cyfrowej. Ambicjà firmy jest pozycja wiodàcego twórcy i dostawcy rozrywki,
edukacji i spersonalizowanych us∏ug dla klientów za poÊrednictwem wszystkich mo˝liwych platform
i kana∏ów dystrybucyjnych. 
Vivendi Universal, wraz z Grupà Cegetel, jest wiodàcym operatorem zarówno sieci stacjonarnej, jak i komór-
kowej we Francji, poprzez odpowiednio Cegetel i SFR. 
Vivendi Telecom International, spó∏ka w ca∏oÊci zale˝na od Vivendi Universal, rozwija dzia∏alnoÊç telekomu-
nikacyjnà firmy poza granicami Francji. Vivendi Telecom International dzia∏a obecnie w Europie i Afryce.



Rada Nadzorcza

Dariusz Oleszczuk jest Przewodniczàcym Rady Nadzorczej. Dariusz Oleszczuk jest Partnerem w firmie praw-
niczej Salans Hertzfeld & Heilbronn i Partnerem Zarzàdzajàcym jej biura w Warszawie. Specjalizuje si´ w te-
lekomunikacji, IT i mediach, prawie korporacyjnym, fuzjach i przej´ciach. Obecnie jest s´dzià w Sàdzie Arbi-
tra˝owym w Polskiej Izbie Handlowej. 

Fridbert Gerlach do∏àczy∏ do Deutsche Telekom AG w 1999 roku jako Wiceprezes Regionalnego Biura 
Budowy i Integracji w Europie Centralnej, Wschodniej i na Bliskim Wschodzie, jak równie˝ jest
odpowiedzialny za zarzàdzanie inwestycjami w spó∏ki zagraniczne. 

Michael Günther jest Cz∏onkiem Zarzàdu T-Mobile International AG. Jest równie˝ cz∏onkiem Rad Nadzor-
czych w One2One Personal Communications Limited (UK), Max Mobil Telekommunikation Service GmbH
(Austria) i RadioMobil a. s. (Republika Czeska). 

Gerd Kareth od lipca 2001 roku jest Dyrektorem Wykonawczym w departamencie International Support
Technik w T-Mobile International. 

Martin Schneider jest Dyrektorem International Joint Venture Management w T-Mobile International AG,
do którego do∏àczy∏ w 2000 roku. Dnia 12 lutego 2001, Martin Schneider zosta∏ nominowany na stanowisko 
Dyrektora ds. Strategii, Marketingu i Sprzeda˝y oraz Cz∏onka Zarzàdu PTC. Jego miejsce w Radzie Nadzorczej
zajà∏ Michael Lawrence z T-Mobile International AG. 

Waldemar Siwak jest przewodniczàcym Rady Nadzorczej Elektrimu S.A. Do lutego 2002 roku pe∏ni∏ funkcj´
Prezesa Zarzàdu Elektrimu i zosta∏ Cz∏onkiem Rady PTC w maju 2001 roku. 

Krzysztof Stefanowicz jest Partnerem w firmie prawniczej Salans Hertzfield & Heilbronn i szefem grupy IT
i telekomunikacji. W zakres jego praktyki wchodzi tak˝e prawo handlowe, prawo dewizowe i prawo karno--
skarbowe. Jest cz∏onkiem Stowarzyszenia Prawa Karnego. Dnia 12 lutego 2002 Krzysztof Stefanowicz zrezy-
gnowa∏ ze stanowiska Cz∏onka Rady Nadzorczej PTC i jego miejsce zajà∏ Michael Picot z Vivendi Universal. 

Jacek Trela jest Dziekanem Polskiej Rady Adwokackiej. Zosta∏ nominowany do Rady Nadzorczej PTC w listo-
padzie 2001 roku jako cz∏onek niezale˝ny. 

Jacek Walczykowski by∏ Wiceprezesem i Radcà Prawnym w firmie Elektrim S.A. do lutego 2002 roku. Jest
cz∏onkiem Rady Nadzorczej Mostostalu Warszawa S.A., Elektrimu Kable Polskie S.A., Elektrimu Motor S.A.
i Penetrator S.A. Dnia 12 lutego 2002 Jacek Walczykowski zrezygnowa∏ ze stanowiska Cz∏onka Rady Nadzor-
czej PTC. Jego miejsce zajà∏ Philippe Houdouin, Prezes spó∏ki Elektrim Telekomunikacja Sp. z o.o. 
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2 Uwarunkowania zewn´trzne



Uwarunkowania zewn´trzne

Uwarunkowania makroekonomiczne

Tragiczne wydarzenia jakie mia∏y miejsce w Stanach Zjednoczonych w dniu 11 wrzeÊnia 2001 roku, pog∏´bi-
∏y spowolnienie gospodarki amerykaƒskiej oraz niekorzystnie wp∏yn´∏y na koniunktur´ na ca∏ym Êwiecie.
Oznaki trudnoÊci gospodarczych wyst´pujàce w wielu krajach na ca∏ym Êwiecie, takie jak os∏abienie wzrostu
produkcji i inwestycji, wzrost bezrobocia, czy pogorszenie nastrojów konsumenckich, uderzy∏y równie˝
w rozwijajàcà si´ polskà gospodark´. 

Po kilkuletnim okresie wzrostu PKB na poziomie 4-5% rocznie, odnotowany w 2001 roku wzrost o 0,8% na-
le˝y uznaç za znaczàce spowolnienie tempa wzrostu. Podobnie, pogorszeniu uleg∏y dane dotyczàce zatrud-
nienia, a stopa bezrobocia wynios∏a ponad 17% na koniec roku. Na sytuacj´ na rynku pracy wp∏yn´∏y takie
czynniki jak ograniczanie kosztów przez przedsi´biorstwa, ograniczanie wydatków publicznych w zwiàzku
z powi´kszajàcym si´ deficytem bud˝etowym, a tak˝e nap∏yw licznej rzeszy absolwentów szkó∏ Êrednich
i uczelni wy˝szych, zwi´kszajàcy poda˝ na rynku pracy. 

S∏abe wyniki zanotowano tak pod wzgl´dem dynamiki popytu inwestycyjnego, jak i konsumpcyjnego. 
Wed∏ug danych z grudnia 2001, popyt inwestycyjny za okres 12 miesi´cy spad∏ o 4,8%, zaÊ popyt konsump-
cyjny wzrós∏ o 2,1%. Wp∏yw na t´ sytuacj´ mia∏ mi´dzy innymi wysoki poziom stóp procentowych, mimo 
i˝ by∏y one kilkakrotnie obni˝ane w ciàgu roku, ∏àcznie o 7,5 punktów procentowych. 

Niektóre z opisanych powy˝ej czynników mia∏y pozytywny wp∏yw na kszta∏towanie si´ innych wskaêników
makroekonomicznych. Za najwi´kszy sukces nale˝y uznaç ograniczenie inflacji do poziomu 3,6% w skali 
roku, a wi´c poni˝ej zak∏adanego przez rzàd przedzia∏u 4-6%. Oczywisty wp∏yw na poziom inflacji mia∏ niski
popyt wewn´trzny, a tak˝e ograniczenie wzrostu wynagrodzeƒ, jak równie˝ niewielkie wzrosty cen ˝ywno-
Êci i paliw. Nik∏y wzrost inwestycji i popytu konsumpcyjnego przyczyni∏ si´ do poprawy bilansu obrotów
w handlu zagranicznym, który zamknà∏ si´ deficytem w wysokoÊci 4,25% PKB, co oznacza spadek deficytu
w stosunku do 6,30% PKB w roku 2000. Kolejnym istotnym zjawiskiem by∏o wzmocnienie z∏otego, co spo-
wodowane by∏o przede wszystkim utrzymywaniem si´ wysokich stóp procentowych. Z∏oty zyska∏ zarówno
wobec euro jak i dolara amerykaƒskiego, odpowiednio o 8,6% i 3,8%. 

Sytuacja makroekonomiczna mia∏a zró˝nicowany wp∏yw na dzia∏alnoÊç PTC w 2001 roku. Rynek telefonii 
komórkowej nadal szybko rozwija∏ si´ w ciàgu minionego roku, jednak operatorzy niewàtpliwie odczuli
wp∏yw pogorszenia si´ nastroju konsumentów i spadku ich dochodów, czego wynikiem by∏o odk∏adanie de-
cyzji o zakupie telefonów, bàdê ograniczanie wydatków przez ich posiadaczy. W takich warunkach ekono-
micznych nale˝y uznaç za znakomite osiàgni´te przez PTC wyniki zarzàdzania nale˝noÊciami wàtpliwymi. 

PTC skorzysta∏a na wysokim kursie z∏otego, gdy˝ wp∏ynà∏ on na zmniejszenie w wyra˝eniu z∏otowym warto-
Êci op∏at koncesyjnych, wydatków na zakup sprz´tu sieciowego i telefonów, a tak˝e na koszty obs∏ugi zad∏u-
˝enia. PTC zawar∏a wiele transakcji zabezpieczajàcych w celu ograniczenia zmiennoÊci przep∏ywów finanso-
wych Spó∏ki spowodowanej wahaniami kursów walutowych. W roku 2001 umocnienie z∏otego mia∏o zna-
czàco pozytywny wp∏yw na wyniki finansowe Spó∏ki. Dodatkowo na obni˝enie kosztów obs∏ugi zad∏u˝enia
PTC wp∏ynà∏ spadek z∏otowych i walutowych stóp procentowych.
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Oczekuje si´, ˝e rok 2002 b´dzie kolejnym trudnym rokiem dla polskiej gospodarki, jednak˝e oznaki o˝ywie-
nia gospodarczego majà byç widoczne ju˝ w drugiej po∏owie roku. Zgodnie z za∏o˝eniami rzàdowymi PKB ma
wzrosnàç o 1%, zaÊ inflacja ma pozostaç na niskim poziomie 4,5% w skali roku. O ile nie nastàpià nieprze-
widziane niekorzystne zjawiska, w roku 2002 mo˝emy spodziewaç si´ stabilnych, lecz trudnych warunków
gospodarczych. Poziom inflacji powinien pozostaç pod kontrolà, z∏oty nie powinien ulec znaczàcej deprecja-
cji, natomiast popyt wewn´trzny mo˝e wykazywaç oznaki o˝ywienia, jednak zapewne nie wczeÊniej ni˝ pod
koniec roku 2002 i w roku 2003. 

Uwarunkowania prawne

Polskie prawo dotyczàce rynku telekomunikacyjnego wprowadza zasady konkurencji rynkowej, jednak prze-
pisy te nie zawsze by∏y konsekwentnie stosowane przez w∏adze regulujàce dzia∏alnoÊç na tym rynku. Nowa
ustawa Prawo Telekomunikacyjne, która wesz∏a w ˝ycie z dniem 1 stycznia 2001 roku, zbli˝a nasz rynek 
telekomunikacyjny do modelu obowiàzujàcego w Unii Europejskiej. Nowe przepisy wprowadzi∏y nast´pujà-
ce zasady: 

Zniesienie ograniczeƒ jeÊli chodzi o posiadanie udzia∏ów w firmach telekomunikacyjnych przez podmioty 
zagraniczne. Pozwoli∏o to na zakoƒczenie procesu prywatyzacji Telekomunikacji Polskiej S.A. (TPSA) 
i umo˝liwi∏o zmian´ struktury w∏asnoÊciowej operatorów telefonii komórkowej. 

Stawki rozliczeƒ za po∏àczenia miedzyoperatorskie oparte na bazie kosztowej i nie faworyzujàce ˝adnego
z operatorów. Sà to zasady zbli˝one do tych, jakie wprowadzono w krajach Unii Europejskiej lub aspirujà-
cych do cz∏onkostwa w Unii. Zwa˝ywszy, ˝e TPSA korzysta∏a jak dotàd ze swojej pozycji rynkowej, 
konsekwentne przestrzeganie tych przepisów powinno mieç niekorzystny wp∏yw na narodowego 
operatora, zaÊ operatorom komórkowym powinno umo˝liwiç rozliczenia wed∏ug uzasadnionych ekonomicz-
nie stawek. 

Powo∏ano Urzàd Regulacji Telekomunikacji (URT). Jego g∏ównym zadaniem jest zapewnienie przestrze-
gania prawa i wspieranie konkurencji. Podobnie jak organy regulacyjne funkcjonujàce w innych krajach, 
URT jest w∏adny rozstrzygaç spory mi´dzy operatorami, jak równie˝ interweniowaç z w∏asnej inicjatywy. 

Wprowadzono koncepcj´ dominujàcej pozycji rynkowej. Odmiennie ni˝ w krajach Unii Europejskiej, lecz 
podobnie jak w Czechach i na W´grzech, polskie prawo rozró˝nia znaczàcà i dominujàcà pozycj´ na rynku. 

Rynek po∏àczeƒ lokalnych i mi´dzystrefowych zosta∏ zliberalizowany poczàwszy od 1 stycznia 2002 roku, 
natomiast otwarcie rynku po∏àczeƒ mi´dzynarodowych nastàpi w dniu 1 stycznia 2003. Polskie
ustawodawstwo w roku 2002 znosi ograniczenia dotyczàce liczby koncesji na Êwiadczenie us∏ug w ruchu 
lokalnym i mi´dzystrefowym, zaÊ w roku 2003 roku b´dzie to dotyczy∏o po∏àczeƒ mi´dzynarodowych. 
Obecni posiadacze koncesji b´dà dzia∏aç nadal, jednak znaczàcemu ograniczeniu ulegnà prawne bariery
wejÊcia na poszczególne segmenty rynku. 

W 2001 roku URT wyda∏ kilka decyzji dotyczàcych rozliczeƒ mi´dzy operatorami, które mia∏y wp∏yw na 
sytuacj´ PTC na polskim rynku. 

W dniu 28 maja 2001 roku URT postanowi∏, i˝ TPSA winna dzieliç si´ z operatorami GSM przychodami uzy-
skiwanymi za po∏àczenia mi´dzynarodowe koƒczàce si´ w ich sieciach GSM. Ta pierwsza decyzja Urz´du do-
tyczàca rozliczeƒ z operatorami komórkowymi oznacza∏a uznanie ich praw oraz wykaza∏a ich si∏´ i rosnàce
znaczenie na rynku. 
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Dnia 30 listopada 2001 roku, URT obni˝y∏ Êrednio o 67% stawki za po∏àczenia z sieci komórkowych koƒczà-
ce si´ w sieci telefonii stacjonarnej TPSA. Stawki te pierwotnie by∏y ustalone decyzjà Ministra ¸àcznoÊci
w 1998 roku, a nast´pnie sta∏e bezskutecznie renegocjowane z TPSA. W 2001 roku PTC zwróci∏a si´ do URT
o uregulowanie stawek rozliczeniowych mi´dzy PTC i TPSA. Decyzja z dnia 30 listopada 2001 roku by∏a 
odpowiedzià na wniosek PTC. 

Uwarunkowania rynkowe - konkurencja

Liberalizacja rynku telekomunikacyjnego w Polsce
Polski rynek telekomunikacyjny staje si´ coraz bardziej konkurencyjny. Rok 2001 przyniós∏ oczekiwane od
dawna rozpocz´cie dzia∏alnoÊci przez alternatywnych operatorów telefonii mi´dzymiastowej, zaÊ w 2003 ro-
ku nastàpi liberalizacja po∏àczeƒ mi´dzynarodowych. Na tym szybko rozwijajàcym si´ rynku pojawia si´ coraz
wi´ksza liczba spó∏ek, które oferujà us∏ugi transmisji danych, VoIP (po∏àczenia g∏osowe za poÊrednictwem In-
ternetu) i inne us∏ugi. Klienci mogà dzi´ki temu korzystaç z us∏ug wy˝szej jakoÊci po konkurencyjnych cenach.
JednoczeÊnie wzrost konkurencji wywar∏ presj´ na najwi´kszego operatora telefonii stacjonarnej. 
Nastàpi∏o istotne spowolnienie tempa przy∏àczeƒ stacjonarnych linii telefonicznych, co rodzi wàtpliwoÊci, czy
kiedykolwiek zostanie w pe∏ni zrealizowana rozbudowa stacjonarnej sieci dost´powej na terenach wiejskich. 

Liberalizacja to raczej szansa ni˝ zagro˝enie dla operatorów telefonii komórkowej. Wzrost rynku powoduje
zwi´kszenie ruchu transmisji g∏osu, jak równie˝ sprzyja rozwojowi nowoczesnych us∏ug transmisji danych,
które mogà byç równie˝ oferowane za poÊrednictwem sieci telefonii komórkowej. Konkurencja wÊród pod-
miotów dysponujàcych infrastrukturà sieciowà (operatorzy mi´dzystrefowi), prowadzi do obni˝enia stawek
rozliczeƒ mi´dzy operatorami i cen dzier˝awy ∏àcz. Stagnacja w rozwoju sieci stacjonarnych pozwala na
umocnienie pozycji operatorów komórkowych, którzy stajà si´ g∏ównymi dostawcami us∏ug telekomunika-
cyjnych dla du˝ej cz´Êci polskiego spo∏eczeƒstwa. 

Penetracja rynku
W porównaniu do standardów europejskich dost´pnoÊç us∏ug telekomunikacyjnych w Polsce utrzymuje si´
na niskim poziomie. Penetracja telefonii stacjonarnych wynios∏a na koniec roku 2001 oko∏o 29%, zaÊ pene-
tracja rynku telefonii komórkowej osiàgn´∏a 26%, co wskazuje na du˝y potencja∏ wzrostu bioràc pod uwag´
poziom penetracji obserwowany w innych krajach Europy Ârodkowej, takich jak Czechy (penetracja rynku te-
lefonii bezprzewodowej wynoszàca 64%), czy W´gry (47%). Szczególnym wydarzeniem w roku 2002 mo˝e
byç wielce prawdopodobny wzrost liczby telefonów komórkowych w Polsce do poziomu przekraczajàcego
liczb´ stacjonarnych linii telefonicznych. Wypieranie tradycyjnych linii stacjonarnych przez telefony komór-
kowe by∏o wyraênie zauwa˝alne ju˝ w 2001 roku. Dla wielu Polaków zakup telefonu komórkowego staje si´
korzystniejszym rozwiàzaniem ni˝ instalacja telefonu stacjonarnego, mi´dzy innymi dlatego, ˝e zakupu
mo˝na dokonaç natychmiast, unikajàc oczekiwania na instalacj´. Ponadto zyskuje si´ mobilnoÊç, dost´p do
wysokiej jakoÊci obs∏ugi klienta. Dodatkowo abonament, w przypadku wielu planów taryfowych, jest ni˝szy
od abonamentu w sieciach stacjonarnych. 

Rynek telefonii komórkowej
Mimo niekorzystnych warunków gospodarczych rynek telefonii komórkowej odnotowa∏ w 2001 zadowala-
jàcy wzrost. Liczba u˝ytkowników zwi´kszy∏a si´ o oko∏o 48% do ponad 10 milionów. 

Liczba u˝ytkowników us∏ug w systemie pre-paid ros∏a znacznie szybciej ni˝ liczba klientów p∏acàcych abona-
ment. Szacunkowy wzrost obu segmentów rynku wyniós∏ odpowiednio 101% i 19%. Wià˝e si´ to prawdo-
podobnie z ni˝szym Êrednim poziomem dochodów klientów pozyskanych w 2001 roku, ogólnym spowolnie-
niem gospodarczym w Polsce, a tak˝e z polepszeniem jakoÊci oferty kierowanej do u˝ytkowników pre-paid. 
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Ze wzgl´du na to, ˝e coraz wi´ksza liczba klientów wybiera oferty pre-paid, bàdê nie spe∏nia warunków we-
ryfikacji zdolnoÊci p∏atniczej, aby podpisaç kontrakt abonamentowy, operatorzy zwi´kszyli swoje zaintereso-
wanie segmentem pre-paid. 

Wed∏ug naszych szacunków udzia∏ u˝ytkowników us∏ug pre-paid w PTC jest najni˝szy spoÊród operatorów
telefonii komórkowej w Polsce. Spó∏ka ma bardzo silnà pozycj´ w segmencie klientów prywatnych p∏acàcych
abonament, którzy przynoszà Spó∏ce wy˝szy Êredni przychód miesi´czny (ARPU). PTC ma du˝e mo˝liwoÊci
wykorzystania potencja∏u przysz∏ego wzrostu rynku us∏ug pre-paid, dysponujàc dobrze znanà markà Tak Tak.

Segment rynku klientów p∏acàcych abonament jest bardziej dojrza∏y i jest obszarem silnej rywalizacji mi´dzy
operatorami. W roku 2001 PTC ostro˝nie broni∏a swojej wiodàcej pozycji na tym rynku, koncentrowa∏a uwa-
g´ przede wszystkim na najbardziej wartoÊciowych abonentach, a szczególne sukcesy odnios∏a jeÊli chodzi
o klientów instytucjonalnych. 

RównoczeÊnie firmie uda∏o si´ utrzymaç kontrol´ nad ogólnymi kosztami pozyskania klienta (spadek do 
523 PLN, 7,3% mniej ni˝ w 2000 roku) i wskaênikiem od∏àczeƒ klientów (churn rate) (1,8% miesi´cznie
w 2001 roku) dzi´ki przeznaczeniu zasobów na agresywny i konsekwentnie prowadzony program utrzyma-
nia klientów. 

Wp∏yw UMTS na konkurencj´ na polskim rynku
Koncesje na us∏ugi w systemie UMTS zosta∏y przyznane trzem dzia∏ajàcym na rynku operatorom za cen´ 
650 mln euro ka˝da. ˚aden z operatorów nie og∏osi∏ planowanej daty uruchomienia us∏ug, natomiast wszy-
scy trzej zwrócili si´ do Urz´du Regulacji Telekomunikacji z wnioskiem o przesuni´cie terminu najpóêniejsze-
go rozpocz´cia komercyjnego Êwiadczenia us∏ug w systemie UMTS o rok, czyli do 1 stycznia 2005 roku. PTC
jest zdania, i˝ takie opóênienie jest konieczne ze wzgl´du na powtarzajàce si´ doniesienia producentów urzà-
dzeƒ sieciowych i telefonów, Êwiadczàce o przesuwajàcym si´ w czasie terminie dost´pnoÊci sprz´tu. JeÊli
chodzi o inne wydarzenia, to istotnym b´dzie rozstrzygni´cie, czy rzàd przyzna, zgodnie z wczeÊniejszymi 
zapowiedziami, czwartà koncesj´ na Êwiadczenie us∏ug telefonii komórkowej trzeciej generacji. 



3 Strategia zrównowa˝onego
wzrostu



Stratega zrównowa˝onego wzrostu - cele strategiczne

Zgodnie z przyj´tymi celami strategicznymi PTC realizuje „Strategi´ zrównowa˝onego wzrostu”. Oznacza to
rozwijanie bazy klientów w tempie zapewniajàcym wzrost rentownoÊci firmy, w odró˝nieniu od koncentra-
cji jedynie na zwi´kszaniu udzia∏u w rynku i pozyskiwaniu klientów. 

Zrównowa˝ona strategia rozwoju umo˝liwi przejÊcie z obszaru „Obecnej Dzia∏alnoÊci” zdominowanego przez
us∏ugi g∏osowe do nowego obszaru „Przysz∏ych Us∏ug”, w którym przychody generowane b´dà równie˝ z sze-
rokiej palety us∏ug multimedialnych, transmisji danych i rozszerzania oferty na nowe rynki. 

G∏ówne strategiczne osiàgni´cia PTC w 2001 roku
PTC zrealizowa∏a swoje cele na rok 2001 osiàgajàc wzrost bazy klientów z 2,8 do blisko 3,8 miliona oraz
wzrost wskaênika EBITDA do przychodów ze sprzeda˝y z 31,3% w 2000 roku do 38,7% w 2001 roku. 

Aby zapewniç realizacj´ „Strategii zrównowa˝onego wzrostu”, PTC skupi∏a si´ na dzia∏alnoÊci w czterech
g∏ównych obszarach: 

1. Rozwijanie dzia∏alnoÊci w obszarze „Obecnej Dzia∏alnoÊci” w celu utrzymania pozycji lidera na polskim 
rynku telefonii bezprzewodowej.
W roku 2001 PTC skoncentrowa∏a si´ na zindywidualizowanym podejÊciu do potrzeb klienta, dzi´ki 
wprowadzeniu podzia∏u w strukturze firmy na jednostki odpowiedzialne za rynek klientów prywatnych 
i biznesowych, jak i odpowiadajàce im sub-marki. Liczba klientów przy∏àczonych do sieci Era w 2001 roku 
wynios∏a oko∏o 1,7 miliona. 

2. Zwi´kszanie wartoÊci klienta poprzez zacieÊnianie relacji z klientami, prowadzàce do zwi´kszenia Êre-
dniego przychodu na u˝ytkownika (ARPU) i rentownoÊci oraz zmniejszania wskaênika churn i nale˝noÊci 
wàtpliwych. 
W roku 2001 nadal zwi´kszaliÊmy „WartoÊç Klienta” poprzez ciàg∏e dostosowywanie poziomu obs∏ugi 
klienta do jego potrzeb i zainteresowaƒ. PTC skupi∏a si´ na zwi´kszaniu wartoÊci klienta poprzez zró˝nico-
wanie nast´pujàcych elementów obs∏ugi: sprzeda˝ i obs∏uga posprzeda˝owa, stworzenie specjalnych 
programów lojalnoÊciowych, oferta produktów przystosowana do potrzeb poszczególnych segmentów
oraz zapewnienie wysokiej jakoÊci sieci. Bardzo dobre wyniki zosta∏y potwierdzone przez niezale˝ne 
badania satysfakcji klienta. Rozpocz´cie programu Zarzàdzania Relacjami z Klientami (CRM) w czwartym
kwartale 2001 roku jest krokiem w kierunku bardziej zindywidualizowanej oferty i dalszego zwi´kszania 
wartoÊci klienta. Rozwój programów lojalnoÊciowych mia∏ du˝y wp∏yw na spadek wskaênika od∏àczeƒ od
sieci wÊród klientów systemu abonamentowego w latach 1998 - 2000. W tym samym czasie, PTC podj´∏a
kilka dzia∏aƒ zmierzajàcych do zredukowania nale˝noÊci wàtpliwych poprzez weryfikowanie klienta, 
monitorowanie p∏atnoÊci i polityk´ od∏àczania klientów od sieci. Na popraw´ rentownoÊci mia∏o równie˝ 
wp∏yw zredukowanie kosztów po∏àczeƒ mi´dzyoperatorskich oraz wprowadzona, w wyniku staraƒ PTC, 
polityka weryfikacji zdolnoÊci p∏atniczej klientów przed podpisaniem umowy.

Nadrz´dnym d∏ugofalowym celem
strategicznym PTC jest osiàgni´cie sta∏ego
wzrostu wartoÊci firmy dla jej udzia∏owców. 

Z biznesowego punktu widzenia dzia∏alnoÊç
firmy skoncentrowana jest na dwóch celach
strategicznych:

Wzrost wielkoÊci bazy klientów
Wzrost rentownoÊci us∏ug
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3. Zdobywanie nowych rynków poprzez rozwój innowacyjnych produktów celem zwi´kszania przychodów
z us∏ug nieg∏osowych (non-voice) oraz ogólnego wskaênika ARPU. Dodatkowo zwi´kszanie bazy klientów 
w obszarze non-voice. 

W 2001 roku zosta∏ stworzony Departament Wykonawczy ds. Rozwoju i Zarzàdzania Produktami, którego
celem jest tworzenie nowych produktów i us∏ug. Jego zadaniem jest równie˝ wdra˝anie innowacyjnoÊci 
jako jednej z podstawowych zasad dzia∏ania firmy. Udzia∏ przychodów z tytu∏u us∏ug non-voice w ogólnym
wskaêniku ARPU w roku 2001 podwoi∏ si´.

4. Planowanie przysz∏ego rozwoju firmy poprzez poszukiwanie nowych mo˝liwoÊci w obr´bie tradycyjnego
zakresu us∏ug jak i otwieranie si´ na nowe obszary dzia∏alnoÊci. 
Przy wspó∏pracy z partnerami z bran˝y medialnych, m-banking, m-commerce itp. PTC wdro˝y∏a wiele
innowacyjnych projektów, których celem jest zachowanie pozycji lidera na rynku telefonii 
bezprzewodowej tak˝e w przysz∏oÊci. Mi´dzy innymi, PTC rozpocz´∏a prace nad trzecià generacjà
systemów ∏àcznoÊci bezprzewodowej. Pion Eksploatacji Sieci rozpoczà∏ planowanie i testowanie elemen-
tów sieci UMTS na szerokà skal´. 



4 Wyniki dzia∏alnoÊci Spó∏ki
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Wyniki dzia∏alnoÊci Spó∏ki

Dzia∏alnoÊç operacyjna

Przychody PTC zale˝à od liczby klientów, czasu rozmów i cen w poszczególnych taryfach. Na koƒcowà licz-
b´ klientów wp∏ywa liczba nowych aktywacji i od∏àczeƒ (churn rate). Wzrost liczby klientów i rozmów za-
le˝y od szeregu czynników, takich jak ceny i akcje promocyjne (w tym programy wymiany telefonów), ogól-
ne warunki ekonomiczne i rynkowe, stopieƒ konkurencyjnoÊci w pozyskiwaniu nowych klientów oraz po-
jemnoÊç i zasi´g sieci. PTC oczekuje, ˝e w miar´ wzrostu nasycenia rynku i zwi´kszania stopnia penetracji
telefonii komórkowej w Polsce, Êrednia liczba minut rozmów przypadajàca na klienta i przychód na klien-
ta b´dà spadaç. PTC uwa˝a, ˝e trend ten mo˝na zaoberwowaç szczególnie w ciàgu ostatnich dwunastu
miesi´cy, a jego g∏ównà przyczynà jest znaczny wzrost udzia∏u u˝ytkowników systemu pre-paid w ogólnej
liczbie klientów PTC. 

Podstawowe wskaêniki dzia∏alnoÊci
Liczba przy∏àczeƒ brutto wynios∏a 1,7 miliona, o 5% wi´cej ni˝ w 2000 roku. Ogólna liczba klientów wzro-
s∏a o 35% do blisko 3,8 miliona; 
Utrzymanie pozycji lidera na rynku klientów abonamentowych z 43,1% udzia∏em w tym segmencie 
i 37,8% udzia∏em w ca∏kowitym rynku telefonii komórkowej; 
Âredni miesi´czny przychód na klienta wyniós∏ w 2001 roku 104 z∏ote i waha∏ sie pomi´dzy 106 z∏otych 
a 101 z∏otych w poszczególnych kwarta∏ach 2001 roku; 
Âredni miesi´czny wskaênik churn w 2001 roku wyniós∏ 1,8%. 

W ciàgu 2001 roku PTC utrzyma∏a pozycj´ lidera w Polsce z oko∏o 3,8 milionami klientów, 37,8% udzia∏em
w rynku telefonii bezprzewodowej i 43,1% udzia∏em w rynku klientów abonamentowych na koniec tego
roku. WÊród operatorów telefonii komórkowej w Polsce PTC jest liderem w zakresie liczby klientów, przycho-
dów, wskaênika EBITDA, jakoÊci sieci, sieci szkieletowej i rozpoznawalnoÊci marki. 

PTC posiada koncesje w zakresie GSM 900, GSM 1800 i nowoczesnej technologii UMTS. Na koniec 2001
roku sieç PTC obejmowa∏a zasi´giem oko∏o 95,7% terytorium Polski i 99,4% ludnoÊci. Dodatkowo, Spó∏ka
rozbudowa∏a sieç GSM 1800, co pozwoli∏o na zwi´kszenie pojemnoÊci i oferowanie us∏ug w dwóch zakre-
sach (GSM 900/1800). PTC umo˝liwi∏a równie˝ w swojej sieci transmisj´ pakietowà poprzez system GPRS.
Sieç dystrybucji PTC to 24 dealerów z 870 punktami sprzeda˝y i 600 Autoryzowanymi Doradcami Bizne-
sowymi, 105 Doradców Biznesowych i krajowa sieç 68 w∏asnych punktów detalicznych. Do sprzeda˝y ku-
ponów pre-paid, PTC wykorzystuje równie˝ 15.000 punktów detalicznych, wliczajàc w to bankomaty, kio-
ski, stacje benzynowe, i inne. 

Wzrost liczby klientów
W ciàgu 2001 roku, PTC przy∏àczy∏a 0,97 miliona nowych klientów netto i tym samym zwi´kszy∏a liczb´ klien-
tów o 35% do 3.775.652. Baza klientów PTC sk∏ada si´ w oko∏o 62,4% z klientów abonamentowych i w 37,6%
z u˝ytkowników systemu pre-paid. 

Udzia∏ klientów w taryfach abonamentowych w liczbie przy∏àczeƒ brutto spad∏ w ciàgu ostatniego roku
z 67% w 2000 roku do 54% w 2001 roku. PTC uwa˝a, ˝e sytuacja ta wynika z ogólnego os∏abienia wzrostu
ekonomicznego i zmiany preferencji klientów wybierajàcych coraz cz´Êciej system pre-paid. 

W 2001 roku, polski rynek telefonii bezprzewodowej wzrós∏ o 48% do oko∏o 10 milionów klientów i osiàgnà∏
penetracj´ w wysokoÊci oko∏o 26% populacji Polski. Liczba u˝ytkowników systemu pre-paid wzros∏a o 101%
do 4,4 miliona a liczba klientów p∏acàcych abonament wzros∏a o 19% do 5,5 miliona. 



Wskaênik od∏àczeƒ od sieci
Âredni miesi´czny wskaênik churn w 2001 roku wyniós∏ 1,8% w porównaniu do 2,0% w 2000 roku. Âredni
miesi´czny wskaênik churn dla klientów abonamentowych wyniós∏ 2,2% w 2001 roku w porównaniu 
do 2,0% za rok 2000. Wzrost ten wynika g∏ównie z faktu, ˝e w drugim kwartale 2001 roku up∏ynà∏ termin
dwuletnich kontraktów podpisanych w nast´pstwie bardzo udanego wprowadzenia nowych tanich taryf
w drugim kwartale 1999 roku. Po wygaÊni´ciu terminów tych kontraktów, klienci mieli mo˝liwoÊç zrezygno-
wania z us∏ug sieci bez dodatkowych op∏at. W celu zminimalizowania wskaênika churn w tej grupie klien-
tów, PTC wprowadzi∏a szereg programów lojalnoÊciowych i wymiany telefonów, ale mimo to odnotowa∏a
niewielki wzrost od∏àczeƒ klientów abonamentowych. 

Âredni miesi´czny wskaênik churn dla u˝ytkowników systemu pre-paid wyniós∏ 0,9% w porównaniu do 2,0%
w 2000 roku. By∏o to g∏ównie spowodowane zmianà polityki od∏àczeƒ, przed∏u˝ajàcà wa˝noÊç karty z szeÊciu
do dwunastu miesi´cy, która mia∏a miejsce w listopadzie 2000 roku. Zmiana ta zosta∏a wprowadzona, by do-
stosowaç ofert´ PTC do praktyk na rynku polskim i wp∏yn´∏a na wyniki Spó∏ki w przeciàgu nast´pnych sze-
Êciu miesi´cy, podczas których niewielu u˝ytkowników systemu Tak Tak by∏o od∏àczanych od sieci PTC.
W drugim kwartale 2001 roku nastàpi∏ wzrost od∏àczeƒ u˝ytkowników systemu pre-paid w PTC, w zwiàzku
z zakoƒczeniem okresu wolnego od od∏àczeƒ w maju 2001 roku. Zmiana ta utrudnia porównanie danych do-
tyczàcych od∏àczeƒ za 2001 rok z poprzednimi latami.

PTC stara si´ zmniejszyç dobrowolne od∏àczenia klientów poprzez wysokà jakoÊç sieci, programy lojalno-
Êciowe i oferowanie atrakcyjnych us∏ug po konkurencyjnych cenach. W celu zmniejszenia kosztów pozy-
skania klienta i wskaênika churn, PTC zobowiàzuje klientów, którzy zakupujà us∏ugi w ramach akcji pro-
mocyjnych, do zap∏aty ró˝nicy pomi´dzy cenà promocyjnà a pe∏nà cenà telefonu w przypadku, gdy zde-
cydujà si´ oni zrezygnowaç z us∏ug przed up∏ywem minimalnego okresu trwania kontraktu (z regu∏y dwa
lata). PTC wprowadzi∏a równie˝ program lojalnoÊciowy podobny do oferowanych przez linie lotnicze,
który nagradza klientów za wykorzystany czas rozmów. Program ten obejmuje 1.4 miliona klientów i jest
pierwszym i najwi´kszym programem tego typu wÊród polskich operatorów telefonii bezprzewodowej. 
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Struktura bazy klientów
Na przychody PTC ma wp∏yw proporcja klientów abonamentowych i u˝ytkowników systemu pre-paid
w ogólnej liczbie klientów. Generalnie, ze wzgl´du na wy˝szà liczb´ wykonywanych rozmów, klienci abona-
mentowi gwarantujà wi´kszy przychód ni˝ u˝ytkownicy systemu pre-paid. Miesi´czny przychód generowa-
ny przez klientów abonamentowych jest Êrednio 3,5 raza wy˝szy ni˝ generowany przez u˝ytkowników sys-
temu pre-paid. Innà przewagà rynku abonamentowego jest segment biznesowy z bardziej wyszukanymi po-
trzebami i jeszcze wi´kszà wartoÊcià przypadajàcà Êrednio na abonenta. KorzyÊci wynikajàce z obs∏ugi klien-
tów abonamentowych zwiàzane sà jednak z wy˝szymi kosztami, wynikajàcymi z wymaganej wi´kszej pojem-
noÊci sieci, kosztów fakturowania i nale˝noÊci wàtpliwych. 

U˝ytkownicy systemu pre-paid posiadajà tak˝e pewne cechy korzystne z punktu widzenia operatora. 
Najwa˝niejsze z nich to: koszty pozyskania klienta stanowiàce 21% kosztów pozyskania klienta w systemie
abonamentowym, ruch generowany poza godzinami szczytu, brak nale˝noÊci wàtpliwych i znaczny przysz∏y
potencja∏ wzrostowy. Najwa˝niejszà niekorzystnà stronà obs∏ugi u˝ytkowników systemu pre-paid sà s∏abe 
relacje operatora z tymi klientami oraz niski Êredni miesi´czny przychód na klienta (ARPU). 

Obecnie baza klientów PTC sk∏ada si´ w 37,6% z u˝ytkowników systemu pre-paid. Spó∏ka zak∏ada, ˝e udzia∏
ten mo˝e w przysz∏oÊci wzrosnàç, powodujàc dalszy spadek Êredniego miesi´cznego przychodu na klienta
(ARPU) z tytu∏u us∏ug g∏osowych. 

PTC oczekuje, ˝e w miar´ popularyzacji us∏ug opartych na systemie GPRS i wprowadzania us∏ug w techno-
logii UMTS, b´dzie mog∏a rozszerzyç swojà obecnoÊç na rynku poprzez us∏ugi typu „machine to machine”
i us∏ugi telemetryczne. Us∏ugi te b´dà przeznaczone dla klientów biznesowych, umo˝liwiajàc pod∏àczenie ich
Êrodków trwa∏ych lub produktów do sieci, w celu przekazywania i otrzymywania danych, co pozwoli na
zwi´kszenie wydajnoÊci operacyjnej przedsi´biorstw lub popraw´ funkcjonalnoÊci ich produktów. 

Âredni miesi´czny czas rozmów (MoUs)
W 2001 roku Êredni miesi´czny czas rozmów przypadajàcy na jednego klienta wyniós∏ 157 minut. Âredni
miesi´czny czas rozmów dla klientów abonamentowych wyniós∏ 196 minut, oraz 77 minut dla u˝ytkowni-
ków systemu pre-paid, w porównaniu do odpowiednio 180 minut i 92 minut w 2000 roku. PTC stymuluje
wykorzystywanie minut poprzez dodawanie darmowych minut do abonamentu, co powoduje znaczny
wzrost wykorzystania minut w przypadku klientów abonamentowych. Spadek liczby wykorzystywanych mi-
nut przez u˝ytkowników systemu pre-paid jest wynikiem wzrostu liczby klientów korzystajàcych z tych
us∏ug. Oba te czynniki wp∏yn´∏y na ogólnà liczb´ wykorzystywanych minut i pozwoli∏y Spó∏ce utrzymaç
Êredni miesi´czny czas rozmów na poziomie podobnym do roku ubieg∏ego. 
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SMS
Ârednia miesi´czna liczba krótkich wiadomoÊci tekstowych (SMS) wynios∏a 13 na jednego klienta w 2001 
roku, w porównaniu do 8 w roku 2000. W 2001 roku Êrednia miesi´czna liczba krótkich wiadomoÊci 
tekstowych wynios∏a 14 na jednego klienta abonamentowego i 12 na jednego u˝ytkownika systemu pre-paid.

Wzrost liczby krótkich wiadomoÊci tekstowych w 2001 roku by∏ g∏ównie wynikiem zwi´kszonej znajomoÊci
tej us∏ugi wÊród nowych klientów oraz sukcesu kampanii promocyjnych i marketingowych. PTC uwa˝a, ˝e
liczba krótkich wiadomoÊci tekstowych wzroÊnie w ciàgu 2002 roku, zwi´kszajàc tym samym Êredni przy-
chód na klienta z us∏ug transmisji danych. 

Âredni przychód na klienta
W 2001 roku, Êredni miesi´czny przychód na klienta wyniós∏ 104 z∏ote, co oznacza spadek w porównaniu do
2000 roku. W rozbiciu na klientów abonamentowych i u˝ytkowników systemu pre-paid ARPU wynios∏o od-
powiednio 136 i 38 z∏otych, w porównaniu do odpowiednio 153 i 44 z∏otych w roku ubieg∏ym. Spadek ten
by∏ wynikiem ni˝szego Êredniego przychodu generowanego przez nowych klientów abonamentowych po
wprowadzeniu nowych stawek abonamentowych i od listopada 2000 roku nowych planów taryfowych,
a tak˝e wzrastajàcego udzia∏u u˝ytkowników systemu pre-paid w ca∏kowitej bazie klientów. Jednak˝e w cià-
gu ostatnich trzech kwarta∏ów 2001 roku, PTC zdo∏a∏a ustabilizowaç poziom Êredniego miesi´cznego przy-
chodu na klienta. 
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Âredni koszt pozyskania klienta
W 2001 roku, Êredni koszt pozyskania klienta spad∏ do 523 z∏otych. Âredni koszt pozyskania klienta abonamen-
towego wzrós∏ do 821 z∏otych w ciàgu 2001 roku, podczas gdy Êredni koszt pozyskania u˝ytkownika systemu
pre-paid znacznie si´ zwi´kszy∏ i wyniós∏ 171 z∏otych. Spadek ogólnego kosztu pozyskania klienta by∏ wynikiem
Êcis∏ej kontroli kosztów, jak równie˝ skoncentrowania si´ PTC na rentownoÊci klientów mimo trudnych
warunków konkurencyjnych na rynku. Dodatkowo, spadek ogólnego Êredniego kosztu pozyskania klienta od-
zwierciedla wzrastajàcy udzia∏ u˝ytkowników systemu pre-paid w ogólnej liczbie przy∏àczeƒ brutto. 

Plany
PTC przygotowuje si´ do oferowania us∏ug opartych na telefonii komórkowej trzeciej generacji (UMTS), jed-
nak˝e czas uruchomienia tych us∏ug jest w du˝ej mierze uzale˝niony od dost´pnoÊci na rynku elementów
sieci, telefonów i innych urzàdzeƒ pracujàcych w tym systemie. Konkurencja na rynku mo˝e si´ wzmóc, je-
Êli w roku 2002 rzàd polski zrealizuje plany przeprowadzenia przetargu na czwartà licencj´ UMTS. 

Wi´ksza pr´dkoÊç przesy∏ania danych w warstwie radiowej sieci dost´powej w technologii GPRS czy UMTS w po-
równianiu z technologià GSM umo˝liwia operatorom zaoferowanie szerszego zakresu us∏ug. PTC oczekuje, i˝ te
nowe us∏ugi dotrà do szerokiej rzeszy klientów. Powodzenie tych us∏ug b´dzie przede wszystkim zale˝a∏o od do-
st´pnoÊci ∏atwych w obs∏udze aparatów telefonicznych, a tak˝e rozwoju przez Spó∏k´ wspó∏pracy z dostawcami
zawartoÊci serwisów, firmami tworzàcymi aplikacje lub planujàcymi rozwój handlu za poÊrednictwem telefonów
komórkowych, aby móc zaoferowaç ró˝norodne us∏ugi abonentom. PTC uwa˝a, ˝e w przypadku, gdy jej wysi∏ki
przyniosà oczekiwany skutek, mo˝liwe b´dzie odwrócenie trendu spadkowego ARPU, dzi´ki rosnàcym przycho-
dom z przesy∏u danych, prowizji z reklam, itp., kompensujàc tym samym spadek przychodów z us∏ug g∏osowych. 

Wyniki finansowe

Przychody
Przychody ze sprzeda˝y ogó∏em za okres dwunastu miesi´cy 2001 roku wzros∏y o oko∏o 18%, w porównaniu
do roku 2000, do poziomu 4.345 milionów z∏otych. Na przychody ze sprzeda˝y ogó∏em sk∏adajà si´ przycho-
dy ze sprzeda˝y us∏ug oraz przychody ze sprzeda˝y telefonów i akcesoriów. Przychody ze sprzeda˝y us∏ug 
za okres dwunastu miesi´cy 2001 roku w porównaniu do roku poprzedniego wzros∏y o 19% do poziomu
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4.124 milionów z∏otych. Przychody ze sprzeda˝y us∏ug stanowià 95% przychodów ze sprzeda˝y ogó∏em.
Przychody ze sprzeda˝y telefonów i akcesoriów za okres dwunastu miesi´cy 2001 roku spad∏y o 1% i wynios∏y
221 milionów z∏otych. Przychody ze sprzeda˝y telefonów i akcesoriów stanowià 5% przychodów ze sprzeda˝y
ogó∏em. PTC nie zamierza osiàgaç dodatniej mar˝y na sprzeda˝y telefonów i akcesoriów, poniewa˝ zak∏ada, 
˝e znaczàce wp∏ywy z tytu∏u sprzeda˝y, a co za tym idzie dodatnia mar˝a, b´dà pochodziç z wp∏ywów z abo-
namentu i rozliczeƒ rozmów, a nie ze sprzeda˝y aktywacji, telefonów i akcesoriów. PTC uwa˝a, ˝e dop∏aty do
sprzeda˝y telefonów i akcesoriów b´dà mieç coraz mniejszy wp∏yw na wyniki operacyjne firmy, jako 
˝e zmniejsza si´ udzia∏ przy∏àczeƒ brutto w ogólnej liczbie klientów. 

Wzrost przychodów ze sprzeda˝y wynika przede wszystkim z 35% wzrostu liczby klientów sieci Era. Wzrost ten
zosta∏ cz´Êciowo zniwelowany spadkiem Êredniej stawki op∏at taryfowych za minut´ rozmowy, wynikajàcym
z wprowadzenia pakietów taƒszych minut i nowych planów taryfowych, jak równie˝ w∏àczenia pakietu darmo-
wych SMS-ów do abonamentu w celu pobudzenia wykorzystania us∏ug nie g∏osowych wÊród klientów oraz
wzrostu udzia∏u u˝ytkowników systemu pre-paid i wzrostu udzia∏u minut przychodzàcych do sieci Era. 

Koszty sprzeda˝y
W 2001 roku koszty sprzeda˝y wzros∏y o 19%, do poziomu 2.727 milionów z∏otych. Na koszty sprzeda˝y sk∏a-
dajà si´ koszty sprzedanych us∏ug i koszty sprzedanych telefonów i akcesoriów. 

Koszty sprzedanych us∏ug za okres dwunastu miesi´cy 2001 roku wzros∏y o oko∏o 29% do poziomu 1.778 mi-
lionów z∏otych. Koszty sprzeda˝y telefonów i akcesoriów za okres dwunastu miesi´cy, koƒczàcy si´ 31 grud-
nia 2001 roku wzros∏y o 5% do poziomu 949 milionów z∏otych. 

Na wzrost kosztów sprzeda˝y najwi´kszy wp∏yw w 2001 roku mia∏ wzrost amortyzacji Êrodków trwa∏ych
i wartoÊci niematerialnych i prawnych PTC, wzrost liczby klientów, liczby przy∏àczeƒ brutto oraz kosztów
wynikajàcych z programów lojalnoÊciowych dla klientów generujàcych wysokie przychody, które polegajà na
ofercie wymiany aparatów telefonicznych, przy ich jednoczesnym dotowaniu ze strony PTC. Wzrost kosztów
by∏ cz´Êciowo skompensowany przez zmniejszenie kosztów dzier˝awy ∏àczy, wynikajàce z rozbudowy w∏asnej
sieci szkieletowej SDH oraz zmniejszenie kosztów zakupu telefonów, jak i zmian´ struktury klientów ze wzra-
stajàcym udzia∏em u˝ytkowników systemu pre-paid, którzy otrzymujà mniej zaawansowane technologicznie 
telefony lub kupujà u˝ywane aparaty telefoniczne. 

Mar˝a brutto
Mar˝a brutto za okres dwunastu miesi´cy 2001 roku wzros∏a o 37% do poziomu 1.618 milionów z∏otych.
Wzrost mar˝y brutto by∏ spowodowany znacznym wzrostem liczby przy∏àczeƒ netto w tym okresie i wyni-
kajàcych z tego wzrostu korzyÊci skali osiàganych przez PTC oraz rozszerzenia oferty us∏ug, a tak˝e ze spad-
ku udzia∏u kosztów pozyskania klienta w ca∏kowitych kosztach sprzeda˝y. 

Koszty operacyjne 
W roku 2001 koszty operacyjne wzros∏y o 3% do poziomu 786 milionów z∏otych. Na koszty operacyjne sk∏a-
dajà si´ koszty sprzeda˝y i dystrybucji, administracji i pozosta∏e koszty operacyjne. 

Koszty sprzeda˝y i dystrybucji wzros∏y o 2% do poziomu 586 milionów z∏otych. Koszty sprzeda˝y i dystrybu-
cji wynikajà g∏ównie z wysi∏ków zmierzajàcych do pozyskania nowych klientów. 

Koszty administracyjne i pozosta∏e koszty operacyjne wzros∏y o oko∏o 5% do poziomu 200 milionów z∏otych.
Bardzo ma∏y wzrost kosztów operacyjnych wynika z wprowadzenia polityki skrupulatnej kontroli kosztów
w 2001 roku i du˝ego ograniczenia kosztów z tytu∏u nale˝noÊci wàtpliwych. 

EBITDA i wynik operacyjny
W zwiàzku z powy˝szymi czynnikami, EBITDA i zysk operacyjny wynios∏y odpowiednio 1.683 milionów z∏otych
i 832 miliony z∏otych w 2001 roku. Mar˝a EBITDA wynios∏a 39%, a mar˝a na dzia∏alnoÊci operacyjnej - 19%
przychodów ze sprzeda˝y ogó∏em. 



Koszty finansowe
Koszty z tytu∏u odsetek oraz pozosta∏e koszty finansowe netto wynios∏y w 2001 roku 378 milionów z∏otych. Na kosz-
ty finansowe sk∏adajà si´ w g∏ównej mierze koszty z tytu∏u odsetek od kredytu konsorcjalnego, obligacji wyemito-
wanych przez spó∏ki zale˝ne od PTC (trzy emisje o oprocentowaniu 10 3/4%, 111/4% i 107/8%), zobowiàzaƒ z tytu∏u
leasingu finansowego g∏ównej siedziby firmy oraz ró˝nic kursowych, zrealizowanych i niezrealizowanych, dotyczà-
cych po˝yczek i zobowiàzaƒ handlowych w walutach obcych, jak równie˝ zmiany wartoÊci godziwej kontraktów
terminowych oraz derywatyw wbudowanych w obligacje, umow´ leasingu finansowego biura oraz pozosta∏e
kontrakty handlowe zawarte przez PTC. 

W 2001 roku, koszty z tytu∏u odsetek netto wynios∏y 470 milionów z∏otych. Spadek kosztów odsetek w sto-
sunku do roku 2000 jest spowodowany wzmocnieniem si´ wartoÊci z∏otego wobec dolara amerykaƒskiego
i euro, jak równie˝ spadkiem stóp procentowych od kredytów z∏otowych i walutowych. PTC uwa˝a, ˝e koszty
odsetek b´dà mia∏y nadal znaczàcy wp∏yw na wynik finansowy firmy, w zwiàzku z jej strukturà finansowania. 

Oko∏o 73% zobowiàzaƒ finansowych PTC jest denominownych w walutach obcych i w zwiàzku z tym koszty fi-
nansowe ulegajà wahaniom przy zmianach kursów walut. W ciàgu dwunastu miesi´cy 2001 roku z∏oty uleg∏
dalszemu wzmocnieniu wzgl´dem dolara amerykaƒskiego i euro, pozwalajàc Spó∏ce zanotowaç dodatnie ró˝-
nice kursowe. Zysk netto z tytu∏u ró˝nic kursowych wyniós∏ w 2001 roku 154 miliony z∏otych. Zyski z tytu∏u
ró˝nic kursowych netto zawierajà w sobie zysk z tytu∏u zrealizowanych transakcji w wysokoÊci 37 milionów
z∏otych. Pozosta∏a kwota wynika z przeszacowania aktywów i zobowiàzaƒ denominowanych w walutach ob-
cych. PTC przewiduje, ˝e ró˝nice kursowe b´dà mieç dalszy znaczàcy wp∏yw na wynik finansowy firmy. W celu
zabezpieczenia si´ przed niestabilnoÊcià przep∏ywów Êrodków pieni´˝nych, wynikajàcà ze znacznych wahaƒ
kursów walutowych, PTC zawar∏a w 2001 roku szereg transakcji terminowych redukujàcych powy˝sze ryzyko.

Podatek dochodowy
Zysk przed opodatkowaniem za 2001 rok wyniós∏ 454 miliony z∏otych. Podatek dochodowy za 2001 rok wy-
niós∏ 27 milionów z∏otych. Zgodnie z obowiàzujàcà interpretacjà polskiego prawa podatkowego, koszty kon-
cesji GSM 900, GSM 1800 i UMTS sà uznawane za koszt uzyskania przychodu w momencie zap∏aty za te kon-
cesje (zasada kasowa). Op∏aty za powy˝sze koncesje stanowià najberdziej znaczàce  sk∏adniki zobowiàzania
z tytu∏u podatku odroczonego w wysokoÊci 52 milionów z∏otych na koniec 2001 roku. 

Wynik finansowy netto
W zwiàzku z dobrymi wynikami operacyjnymi oraz z umocnieniem si´ kursu z∏otego, PTC odnotowa∏a zysk
netto w wysokoÊci 427 milionów z∏otych, w porównaniu z 109 milionami z∏otych w 2000 roku. 

P∏ynnoÊç finansowa
PTC oczekuje, ˝e w miar´ rozwoju i ekspansji dzia∏alnoÊci telefonii bezprzewodowej, b´dzie mieç wystarcza-
jàcà p∏ynnoÊç finansowà i Êrodki kapita∏owe. Na g∏ówne potrzeby inwestycyjne i zobowiàzania finansowe PTC
sk∏adajà si´: 

wydatki kapita∏owe zwiàzane z utrzymaniem i rozbudowà sieci, w∏àczajàc w to koszty budowy sieci UMTS; 
p∏atnoÊci zobowiàzaƒ z tytu∏u koncesji, w∏àczajàc w to znacznà cz´Êç zobowiàzaƒ z tytu∏u koncesji UMTS; 
koszty obs∏ugi istniejàcego zad∏u˝enia finansowego. 

èród∏a finansowania
G∏ówne dost´pne êród∏a finansowania to: 

wp∏ywy gotówkowe z dzia∏alnoÊci operacyjnej; 
kredyty konsorcjalne; 
emisje obligacji;
kredyty od dostawców. 
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W lutym 2001 roku PTC zaciàgn´∏a: 
kredyt konsorcjalny w wysokoÊci 550 milionów euro; 
kredyt konsorcjalny w wysokoÊci 100 milionów euro, powi´kszony do 150 milionów euro we wrzeÊniu
2001 roku. 

Dnia 20 lutego 2001 roku, PTC zawar∏a umow´ kredytowà z Deutsche Bank AG London, organizatorem konsor-
cjum bankowego i pozosta∏ymi po˝yczkodawcami, którzy zgodzili si´ udzieliç Spó∏ce kredytu walutowego i z∏o-
towego na ∏àcznà kwot´ 650 milionów euro. Uzyskane  z tego tytu∏u Êrodki zosta∏y przeznaczone na sp∏at´ kre-
dytu bankowego zaciàgni´tego w 1997 roku w kwocie 672 milionów marek niemieckich i finansowanie okreÊlo-
nych wydatków kapita∏owych i operacyjnych, w∏àczajàc w to sp∏at´ 2/3 rat zwiàzanych z koncesjà UMTS przy-
padajàcych do zap∏aty w roku 2001. Na dzieƒ 31 grudnia 2001 roku, PTC wykorzysta∏a w ramach kredytu kon-
sorcjalnego kwot´ w wysokoÊci 1,3 miliarda z∏otych (365 milionów euro). Wolne Êrodki dost´pne zgodnie 
z umowà kredytowà, a których PTC na dzieƒ 31 grudnia 2001 roku nie wykorzysta∏a wynosi∏y 335 milionów euro.

Dnia 2 maja 2001 roku PTC zawar∏a umow´ kupna z PTC International Finance II S.A., Deutsche Bank AG
London i Dresdner Bank AG London Branch, w wyniku której dnia 8 maja 2001 PTC gwarantowa∏a emisj´
podporzàdkowanych obligacji opiewajàcych na kwot´ 200 milionów euro z kuponem 10,875% i terminem
zapadalnoÊci przypadajàcym w 2008 roku, emitowanych przez PTC International Finance II S.A. 

PTC oczekuje, ˝e nadal b´dzie korzystaç z powy˝szych êróde∏ finansowania, zasilonych zwi´kszonymi wp∏y-
wami gotówkowymi z dzia∏alnoÊci Spó∏ki w ramach koncesji GSM. Plan biznesowy PTC zak∏ada, ˝e wp∏ywy
z kredytu konsorcjalnego, emisji podporzàdkowanych obligacji i przysz∏ych wp∏ywów gotówkowych wystar-
czà na pokrycie kosztów bie˝àcej dzia∏alnoÊci operacyjnej. 

Przep∏ywy gotówkowe
W ciàgu 2001 roku Êrodki pieni´˝ne netto z dzia∏alnoÊci operacyjnej PTC wynios∏y 1.162 milionów z∏otych. W tym
samym okresie PTC zainwestowa∏a 1.128 milionów z∏otych w zakup sk∏adników rzeczowego majàtku trwa∏ego.
PTC zap∏aci∏a równie˝ 72,8 milionów euro z tytu∏u koncesji GSM 900 i GSM 1800 i 250 milionów euro z tytu∏u
koncesji UMTS. Ca∏kowite wydatki inwestycyjne w 2001 roku wynios∏y 2.275 milionów z∏otych.

Zmiany w zasadach rachunkowoÊci
W ciàgu 2001 roku, PTC wprowadzi∏a dwie zmiany do stosowanych przez nià zasad rachunkowoÊci. 
Od 1 stycznia 2001 roku, PTC przyj´∏a zasady polityki ksi´gowej zgodne z regulacjami Mi´dzynarodowego
Standardu RachunkowoÊci numer 39 („MSR 39”) „Instrumenty finansowe: Rozpoznanie i Wycena”, który da-
je podstawy do rozpoznawania, wyceny i prezentacji danych dotyczàcych aktywów i zobowiàzaƒ finanso-
wych. Na poczàtku 2001 roku, PTC zmieni∏a tak˝e zasady rozpoznawania przychodów wed∏ug standardów
mi´dzynarodowych, aby jej wyniki finansowe i ich prezentacja by∏y zgodne z rozporzàdzeniem Komisji 
Papierów WartoÊciowych w Stanach Zjednoczonych numer 101 („SAB 101”) „Rozpoznawanie przychodów
w sprawozdaniach finansowych”, wczeÊniej wprowadzonym do standardów US GAAP. 

W oparciu o powy˝sze rozporzàdzenia i póêniejszà interpretacj´, PTC ustali∏a kryteria rozpoznawania transakcji
sk∏adajàcych si´ z wielu elementów (telefonów, aktywacji i us∏ug telekomunikacyjnych) i ich prezentacji w spra-
wozdaniach finansowych, przygotowywanych zgodnie z Mi´dzynarodowymi Standardami RachunkowoÊci. 

Zarzàdzanie ryzykiem

Zarzàdzanie ryzykiem kredytowym
W 2001 roku PTC zdo∏a∏a znacznie ograniczyç nale˝noÊci wàtpliwe i przeterminowane. Wskaênik kosztów
nale˝noÊci wàtpliwych liczony jako stosunek zawiàzanych rezerw na nale˝noÊci wàtpliwe do przychodów ze
sprzeda˝y ogó∏em spad∏ do 1,6% z poziomu 4% w 2000 roku. By∏o to mo˝liwe dzi´ki podj´ciu w ostatnich
latach wielu inicjatyw, zapobiegajàcych przyczynom powstawania nale˝noÊci wàtpliwych na ró˝nych 

32

Raport Roczny 2001



etapach relacji z klientami, jak równie˝ dzi´ki skutecznym metodom Êciàgania nale˝noÊci. Na spadek
wskaênika wp∏yw ma równie˝ rosnàcy udzia∏ klientów systemu pre-paid w ogólnej liczbie klientów PTC.

PTC przyk∏ada du˝à wag´ do weryfikacji wiarygodnoÊci kredytowej klienta przed zawarciem umowy. 
Od paêdziernika 2001 roku PTC weryfikuje informacje o klientach przed podpisaniem umowy na zakup tele-
fonów po cenach promocyjnych pod kàtem wywiàzywania si´ przez nich ze zobowiàzaƒ wzgl´dem innych
operatorów telefonii komórkowej. W przypadku odmowy takiej weryfikacji ze strony klienta, zawarcie umo-
wy promocyjnej jest mo˝liwe po wp∏acie kaucji w wysokoÊci 760 z∏otych. Dzia∏ania te sà dobrze postrzega-
ne przez klientów PTC - mniej ni˝ 0,1% klientów wybra∏o wp∏at´ kaucji. 

PTC stosuje szereg  zintegrowanych dzia∏aƒ operacyjnych w zakresie zarzàdzania nale˝noÊciami wàtpliwymi
(np. limity kredytowe, ponaglenia p∏atnoÊci faktur, raporty o jakoÊci sprzeda˝y) na ró˝nych etapach relacji
z klientami. Dzia∏ania operacyjne poparte sà wnikliwà analizà. Przed zaoferowaniem klientom nowych us∏ug
i promocji, podejmowana jest analiza ryzyka kredytowego. W wielu przypadkach wynikiem jest stworzenie
nowych aplikacji informatycznych i procesów ograniczajàcych to ryzyko. 

PTC wprowadzi∏a zdecydowanà i konsekwentnà polityk´ windykacji, a˝ do momentu ca∏kowitej sp∏aty nale˝-
noÊci przez d∏u˝nika. Miesi´cznie PTC wysy∏a oko∏o 7 tysi´cy pozwów sàdowych. Oprócz windykacji sàdowej,
PTC stosuje przy udziale agencji windykacyjnych zdecydowane dzia∏ania celem odzyskania nale˝noÊci. 

PTC jest jednym z wiodàcych cz∏onków Koalicji na Rzecz RzetelnoÊci Obrotu Gospodarczego. Do cz∏onków tej
Koalicji nale˝à równie˝ pozostali operatorzy telefonii komórkowej, banki oraz firmy poÊrednictwa kredyto-
wego. Celem dzia∏alnoÊci Koalicji jest legalizacja wymiany informacji o kredytobiorcach pomi´dzy podmio-
tami gospodarczymi z ró˝nych sektorów gospodarki oraz utworzenie w 2003 roku biura informacji kredyto-
wej dost´pnego dla operatorów telefonii przenoÊnej oraz innych firm. Przypuszcza si´, ˝e dzi´ki dzia∏alnoÊci
biura informacji kredytowej b´dzie mo˝liwe dalsze ograniczenie ryzyka kredytowego. 

Zarzàdzanie ryzykiem walutowym i ryzykiem stopy procentowej
Celem zarzàdzania ryzykiem walutowym i stopy procentowej jest zminimalizowanie negatywnych skutków
wynikajàcych z fluktuacji kursów walutowych i stóp procentowych na rynkach finansowych, które mogà mieç
wp∏yw na przep∏ywy finansowe Spó∏ki i jej wyniki finansowe, jak równie˝ w celu zapewnienia Spó∏ce p∏ynno-
Êci finansowej. OdpowiedzialnoÊç za zarzàdzanie ryzykiem walutowym i stopa procentowa wpisana jest do za-
daƒ Departamentu Skarbu. Ogólne zasady, na podstawie których Departament Skarbu zarzàdza powy˝szym
ryzykiem, sà uj´te w Polityce Zabezpieczania, zaakceptowanej przez Rad´ Nadzorczà. 

Istotny udzia∏ (73%) zobowiàzaƒ finansujàcych dzia∏alnoÊç PTC stanowià zobowiàzania denominowane w
walutach obcych (euro i dolar amerykaƒski). W celu uchronienia Spó∏ki przed wahaniami kursu z∏otego w sto-
sunku do tych walut, PTC zawar∏a szereg transakcji zabezpieczajàcych. Poczàwszy od roku 2000, PTC zabezpie-
cza krótkoterminowe przep∏ywy finansowe w walutach obcych, w∏àczajàc w to op∏aty za zakup sprz´tu i telefo-
nów, u˝ywajàc transakcji typu forward, non deliverable forwards i opcji. W 2001 roku PTC zacz´∏a zabezpieczaç
d∏ugoterminowe przep∏ywy gotówkowe, u˝ywajàc w tym celu transakcji typu cross currency interest rate swaps. 

W roku 2001, zgodnie z regulacjami MSR 39, Spó∏ka, wprowadzi∏a tzw. RachunkowoÊç Zabezpieczeƒ Finanso-
wych dla transakcji zabezpieczajàcych d∏ugoterminowe przep∏ywy finansowe. 

WartoÊç nominalna wszystkich transakcji zabezpieczajàcych otwartych na dzieƒ 31 grudnia 2001 wynosi∏a
620 milionów euro i 250 milionów dolarów. 

PTC jest równie˝ nara˝ona na ryzyko stóp procentowych zwiàzane z zawartymi umowami kredytowymi. 
Ryzyko stóp procentowych dotyczy wzrostu krótkoterminowych stop procentowych, co mo˝e powodowaç
wy˝sze koszty finansowania. Kredyty konsorcjalne z limitem kredytowym na ∏àcznà kwot´ 700 milionów 
euro oprocentowane sà wed∏ug zmiennej stopy procentowej. Do koƒca roku 2001 PTC nie dokonywa∏a ˝ad-
nych transakcji zabezpieczajàcych przed zmiennoÊcià stóp procentowych. Jednak˝e PTC stale monitoruje ry-
nek i otoczenie gospodarcze, i mo˝e zawrzeç tego typu transakcje w roku 2002. 
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Opinia bieg∏ego rewidenta

Do Rady Nadzorczej Polskiej Telefonii Cyfrowej Sp. z o.o.

PrzeprowadziliÊmy badanie, zgodnie z ogólnie przyj´tymi zasadami weryfikacji sprawozdaƒ finansowych 
w Stanach Zjednoczonych, skonsolidowanych sprawozdaƒ finansowych Grupy Kapita∏owej Polska Telefonia
Cyfrowa sporzàdzonych na dzieƒ 31 grudnia 2001 roku zgodnie z Mi´dzynarodowymi Standardami
RachunkowoÊci (nie za∏àczonych w niniejszym raporcie) i z dniem 1 marca 2002 roku wydaliÊmy opini´ bez
zastrze˝eƒ. 

Naszym zdaniem, za∏àczone skrócone skonsolidowane sprawozdania finansowe przedstawione zosta∏y, we
wszystkich istotnych aspektach, zgodnie ze skonsolidowanymi sprawozdaniami finansowymi, na podstawie
których zosta∏y sporzàdzone. Skonsolidowane sprawozdania finansowe, które by∏y przedmiotem naszego
badania, zawierajà noty, które nie zosta∏y w ca∏oÊci przedstawione w za∏àczonych skróconych
skonsolidowanych sprawozdaniach finansowych.

Arthur Andersen Sp. z o.o.
Warszawa, 1 marca 2002 roku



Rachunek zysków i strat

Skonsolidowane rachunki zysków i strat za lata koƒczàce si´ 31 grudnia 2001 roku, 31 grudnia 2000 roku, 
31 grudnia 1999 roku (w tysiàcach z∏otych)

rok koƒczàcy si´ rok koƒczàcy si´ rok koƒczàcy si´
31 grudnia 31 grudnia 31 grudnia

2001 2000 1999
(skorygowane) (skorygowane)

Przychody ze sprzeda˝y netto 4.344.896 3.684.723 2.515.556

Koszty sprzeda˝y (2.727.437) (2.286.426) (1.586.346)

Mar˝a brutto 1.617.459 1.398.297 929.210

Koszty operacyjne (785.429) (766.016) (612.559)

Wynik na dzia∏alnoÊci operacyjnej 832.030 632.281 316.651

Koszty i przychody finansowe

Odsetki i pozosta∏e przychody finansowe 316.616 227.125 58.042

Odsetki i pozosta∏e koszty finansowe (694.546) (716.665) (456.305)

Zysk/(strata) brutto 454.100 142.741 (81.612)

Podatek dochodowy (26.879) (33.354) (40.891)

Zysk/(strata) netto 427.221 109.387 (122.503) 35
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Bilans

Skonsolidowane bilanse na dzieƒ 31 grudnia 2001 roku, 31 grudnia 2000 roku, 31 grudnia 1999 roku 
(w tysiàcach z∏otych)

31 grudnia 31 grudnia 31 grudnia
2001 2000 1999

(skorygowane) (skorygowane)

Majàtek obrotowy

Ârodki pieni´˝ne 36.511 29.465 1.095.509

Inwestycje krótkoterminowe i pozosta∏e aktywa finansowe 98.278 191.679 198.468

Nale˝noÊci i krótkoterminowe rozliczenia mi´dzyokresowe 543.422 481.666 464.245

Zapasy 167.114 209.290 183.980

845.325 912.100 1.942.202

Majàtek trwa∏y

Rzeczowy majàtek trwa∏y 3.783.810 3.514.091 2.573.905

WartoÊci niematerialne i prawne 2.412.810 2.314.171 1.050.775

Aktywa finansowe 105.985 96.880 301.829

Rozliczenia mi´dzyokresowe 69.523 202.747 248.807

6.372.128 6.127.889 4.175.316

Aktywa razem 7.217.453 7.039.989 6.117.518

Zobowiàzania krótkoterminowe

Zobowiàzania z tytu∏u dostaw i us∏ug 290.436 521.983 709.714

Zobowiàzania z tytu∏u podatków, ce∏ i ubezpieczeƒ spo∏ecznych 46.184 44.732 27.790

Zobowiàzania obcià˝one odsetkami 82.272 1.335.526 234.746

Rozliczenia mi´dzykresowe 234.763 131.614 152.061

Pozosta∏e zobowiàzania 217.525 148.129 52.349

871.180 2.181.984 1.176.660

Zobowiàzania d∏ugoterminowe

Zobowiàzania obcià˝one odsetkami 5.083.933 3.986.391 4.578.412

Zobowiàzania bez obcià˝eƒ odsetkowych 193.822 111.251 163.554

Zobowiàzania z tytu∏u podatku odroczonego netto 52.121 60.508 27.322

Rezerwy 20.652 12.908 3.764

5.350.528 4.171.058 4.773.052

Zobowiàzania razem 6.221.708 6.353.042 5.949.712

Kapita∏ w∏asny i rezerwy

Kapita∏ podstawowy 471.000 471.000 471.000

Kapita∏ zapasowy 409.754 409.754 -

Kapita∏ rezerwowy z wyceny transakcji zabezpieczajàcych (96.955) - -

Nie podzielony wynik finansowy z lat ubieg∏ych 211.946 (193.807) (303.194)

995.745 686.947 167.806

Pasywa razem 7.217.453 7.039.989 6.117.518
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Sprawozdanie z przep∏ywu Êrodków pieni´˝nych

Skonsolidowane sprawozdania z przep∏ywu Êrodków pieni´˝nych za lata koƒczàce si´ 31 grudnia 2001 roku,
31 grudnia 2000 roku, 31 grudnia 1999 roku (w tysiàcach z∏otych)

rok koƒczàcy si´ rok koƒczàcy si´ rok koƒczàcy si´
31 grudnia 31 grudnia 31 grudnia

2001 2000 1999
(skorygowane) (skorygowane)

PRZEP¸YWY ÂRODKÓW PIENI¢˚NYCH Z DZIA¸ALNOÂCI OPERACYJNEJ:

Zysk/(strata) brutto 454.100 142.741 (81.612)

Korekty o pozycje:

Amortyzacja 850.572 519.705 281.697

Zwi´kszenie rezerwy na nale˝noÊci oraz odpisy nale˝noÊci 67.626 146.624 143.890

Zwi´kszenie rezerwy na zapasy 11.151 7.082 4.410

Inne rezerwy d∏ugoterminowe 7.744 9.144 3.764

Strata/(zysk) z tytu∏u ró˝nic kursowych netto
i zmiany wartoÊci godziwej instrumentów finansowych (91.609) (92.207) 143.602

Wynik na sprzeda˝y i likwidacji sk∏adników dzia∏alnoÊci inwestycyjnej (1.582) 8.664 8.146

Koszty odsetek netto 469.539 501.580 247.527

Przep∏ywy pieni´˝ne przed zmianami kapita∏u operacyjnego 1.767.541 1.243.333 751.424

Zmiana stanu zapasów 31.025 (32.392) (110.918)

Zmiana stanu nale˝noÊci i rozliczeƒ mi´dzyokresowych (129.383) (104.527) (342.701)

Zmiana stanu zobowiàzaƒ i rozliczeƒ mi´dzyokresowych (69.851) (1.869) 173.699

Ârodki pieni´˝ne z dzia∏alnoÊci operacyjnej 1.599.332 1.104.545 471.504

Odsetki zap∏acone (450.820) (453.183) (103.220)

Odsetki otrzymane 15.213 38.005 7.277

Podatek dochodowy zap∏acony (1.325) (4.451) (25.549)

Ârodki pieni´˝ne netto z dzia∏alnoÊci operacyjnej 1.162.400 684.916 350.012

PRZEP¸YWY ÂRODKÓW PIENI¢˚NYCH Z DZIA¸ALNOÂCI INWESTYCYJNEJ:

Nabycie wartoÊci niematerialnych i prawnych (1.372.058) (329.064) (346.019)

Nabycie sk∏adników rzeczowego majàtku trwa∏ego (1.128.118) (1.434.875) (985.298)

Wp∏ywy z tytu∏u inwestycji d∏ugoterminowych netto 199.699 193.959 (511.603)

Sprzeda˝ sk∏adników rzeczowego majàtku trwa∏ego 25.250 14.905 7.309

Ârodki pieni´˝ne netto z dzia∏alnoÊci inwestycyjnej (2.275.227) (1.555.075) (1.835.611)

PRZEP¸YWY ÂRODKÓW PIENI¢˚NYCH Z DZIA¸ALNOÂCI FINANSOWEJ:

Wp∏ywy netto z kredytu konsorcjalnego Deutsche Bank 1.288.594 - -

Zaciàgni´cie/(sp∏ata) kredytu konsorcjalnego Citibank (836.158) (248.643) 487.972

Wp∏ywy z emisji obligacji 704.141 - 1.843.822

Wp∏ywy z tytu∏u po˝yczek od udzia∏owców - - 296.756

Zmiana stanu kredytu w rachunku bie˝àcym (36.342) 36.342 (24.558)

Wp∏ywy z dop∏at do kapita∏u netto - 16.827 -

Ârodki pieni´˝ne netto z dzia∏alnoÊci finansowej 1.120.235 (195.474) 2.603.992

Zmiana stanu Êrodków pieni´˝nych netto 7.408 (1.065.633) 1.118.393

Wynik wyceny Êrodków pieni´˝nych (362) (411) (28.579)

Ârodki pieni´˝ne na poczàtek okresu obrotowego 29.465 1.095.509 5.695

Ârodki pieni´˝ne na koniec okresu obrotowego 36.511 29.465 1.095.509
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Sprawozdanie ze zmian w kapitale w∏asnym

Skonsolidowane sprawozdania ze zmian w kapitale w∏asnym za lata koƒczàce si´ 31 grudnia 2001 roku, 31
grudnia 2000 roku, 31 grudnia 1999 roku (w tysiàcach z∏otych)

Kapita∏ Kapita∏ Kapita∏ Niepodzielony Razem
podstawowy zapasowy rezerwowy wynik z lat 

z wyceny ubieg∏ych
transakcji

zabezpiecza-
jàcych

Saldo na dzieƒ 1 stycznia 1999 roku 471.000 - - (180.691) 290.309
(skorygowane)

Strata netto okresu - - - (122.503) (122.503)

Saldo na dzieƒ 31 grudnia 1999 roku 471.000 - - (303.194) 167.806
(skorygowane)

Saldo na dzieƒ 1 stycznia 2000 roku 471.000 - - (303.194) 167.806
(skorygowane)

Kapita∏ zapasowy - 409.754 - - 409.754

Zysk netto okresu - - - 109.387 109.387

Saldo na dzieƒ 31 grudnia 2000 roku 471.000 409.754 - (193.807)* 686.947
(skorygowane)

Saldo na dzieƒ 1 stycznia 2001 roku 471.000 409.754 - (193.807)* 686.947

Adaptacja MSR 39 - - - (21.468) (21.468)

Skorygowane saldo na dzieƒ  471.000 409.754 - (215.275) 665.479
1 stycznia 2001 roku po adaptacji MSR 39

Strata na wartoÊci godziwej transakcji zabezpieczajàcych - - (96.955) - (96.955)

Zysk netto okresu - - - 427.221 427.221

Saldo na dzieƒ 31 grudnia 2001 roku 471.000 409.754 (96.955) 211.946 995.745

*Kwota 193.807 tysi´cy z∏otych niepodzielonej straty z lat ubieg∏ych wed∏ug salda na dzieƒ 31 grudnia 2000 roku zawiera 11.736
tysi´cy z∏otych (zmniejszenie straty z lat ubieg∏ych) korekty wynikajàcej z retrospektywnego uj´cia nowego standardu rozliczenia
przychodów ze sprzeda˝y i kosztów sprzeda˝y w czasie - SAB 101.
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5 Filary dzia∏alnoÊci
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Filary dzia∏alnoÊci

Dzia∏alnoÊç PTC zale˝y od kilku wa˝nych czynników, które budujà podstaw´ dla osiàgni´cia sukcesu. 
Sà to: marka, innowacyjnoÊç, produkty, klienci, sieci dystrybucji, infrastruktura techniczna, zasoby ludzkie
i znakomita reputacja na polskim rynku. 

Marka

PTC rozpocz´∏a swojà dzia∏alnoÊç w 1996 roku, Êwiadczàc us∏ugi pod markà Era GSM. Po otrzymaniu licen-
cji na Êwiadczenie us∏ug trzeciej generacji, aby odzwierciedliç wielki krok naprzód w telefonii komórkowej,
PTC zmieni∏a mark´ na Era. Spó∏ka ponios∏a spore nak∏ady finansowe, tworzàc jednà z najbardziej znanych
marek w Polsce. ÂwiadomoÊç marki Era kszta∏tuje si´ na poziomie 87 procent (ÊwiadomoÊç wspomagana) 
i 67 procent wÊród grupy nie wspomaganej (badanie ÊwiadomoÊci marek: SMG/KRC z paêdziernika 2001).
PTC uwa˝a, i˝ wysoki poziom ÊwiadomoÊci marki u∏atwia pozyskiwanie nowych klientów. Marka Era jest sy-
nonimem wysokiej jakoÊci, szybkiego reagowania na potrzeby klientów i wysokiego standardu us∏ug wyma-
ganego przez klientów biznesowych. Dodatkowo, Spó∏ka wierzy, i˝ jej marka Tak Tak, firmujàca us∏ugi w sys-
temie pre-paid, jest synonimem tego typu us∏ug w Polsce. 

W listopadzie 2000 roku, PTC og∏osi∏a swojà nowà strategi´ sprzeda˝y produktów i us∏ug, i postanowi∏a stwo-
rzyç dwie marki. Oddzielnà dla us∏ug adresowanych do rynku klientów biznesowych (Era Biznes) i oddzielnà
dla rynku klientów prywatnych (Era Moja). Zmiana ta by∏a wprowadzana na rynek przez ca∏y rok 2001 i po-
zwoli∏a Spó∏ce na kreowanie i sprzedawanie us∏ug przygotowanych specjalnie dla ka˝dego z tych segmentów. 

Innowacje

Strategicznym celem wysi∏ków podejmowanych przez PTC jest wyró˝nienie oferty Spó∏ki na tle ofert konkuren-
cji, wykreowanie wartoÊci dodanej dla klienta oraz efektywniejsze wykorzystanie zasobów b´dàcych w jej po-
siadaniu. Zamiarem PTC jest konkurowanie na rynku poprzez tworzenie i oferowanie rozwiàzaƒ charakteryzu-
jàcych si´ odpowiednimi parametrami jakoÊciowymi, atrakcyjnà formà i wysoko ocenianà funkcjonalnoÊcià. 

W odpowiedzi na zdefiniowane indywidualne potrzeby wybranych segmentów rynku, poprzez strategi´ pozycjo-
nowania oferowanych us∏ug, PTC zamierza wzmocniç sk∏onnoÊç klientów do zakupu jej us∏ug oraz ich lojalnoÊç,
co z kolei powinno dodatnio wp∏ynàç na poziom przychodów Spó∏ki oraz wartoÊç uzyskiwanà z abonenta. Aby
zapewniç atrakcyjnoÊç oferty us∏ug nieg∏osowych oferowanych klientom indywidualnym, PTC zamierza pozyskaç
do wspó∏pracy i odpowiednio zarzàdzaç grupà dostawców zawartoÊci serwisów oferowanych przez Spó∏k´. 

PTC zamierza równie˝ dostarczaç rozwiàzania pozwalajàce na zwi´kszenie efektywnoÊci i redukcj´ kosztów,
dla du˝ych korporacji oraz segmentu ma∏ych i Êrednich firm. Rozwiàzania te b´dà oferowane wspólnie
z partnerami zewn´trznymi (dostawcy aplikacji, integratorzy, itp.). 

Na poczàtku roku 2001, Zarzàd PTC og∏osi∏ ten rok rokiem produktów. W Êlad za tym zmianie uleg∏a struktura
organizacyjna Spó∏ki. Decyzjà Zarzàdu PTC w wyniku po∏àczenia dwóch odr´bnych cz´Êci organizacji odpowie-
dzialnych dotychczas za rozwój technologii i marketing, powo∏ana zosta∏a nowa jednostka organizacyjna - De-
partament Wykonawczy ds. Rozwoju i Zarzàdzania Produktami, którego g∏ównym zadaniem jest rozwój i zarzà-
dzanie portfelem produktów o wartoÊci dodanej. W Êlad za zmianami organizacyjnymi przekszta∏ceniu uleg∏a



równie˝ wi´kszoÊç procesów zwiàzanych z rozwojem i zarzàdzaniem portfelem produktów PTC. W rezultacie
wprowadzonych zmian Spó∏ka znaczàco zwi´kszy∏a efektywnoÊç z punktu widzenia liczby nowych produktów
wprowadzonych na rynek, czasu potrzebnego na wprowadzenie produktów do sprzeda˝y oraz wprowadzania
nowych funkcji w ju˝ istniejàcych produktach. Wszelkie podejmowane dzia∏ania mia∏y na celu sprostanie wyma-
ganiom poszczególnych segmentów rynku, cz´sto ca∏kowicie odmiennym dla klientów indywidualnych czy biz-
nesowych, a tak˝e dla klientów systemu abonamentowego, jak i pre-paid. Zgodnie z za∏o˝eniami „Strategii zrów-
nowa˝onego wzrostu” PTC, rozwój i zarzàdzanie produktami odnosi si´ do istniejàcych klientów, wzrostu ich
wartoÊci z punktu widzenia PTC, rozwoju nowych modeli biznesowych i potencjalnie nowych rynków. 

G∏ówne cele PTC zwiàzane z rozwojem produktów wyznaczone na rok 2002 to: 
Osiàgni´cie wzrostu lojalnoÊci i satysfakcji klientów poprzez tworzenie przyjaznych i atrakcyjnych
produktów o wartoÊci dodanej, edukacj´ klientów i programy informacyjne; 
Osiàgni´cie wzrostu u˝ywalnoÊci ro˝nych kana∏ów sprzeda˝y us∏ug telefonii komórkowej (SMS, WAP 
po CSD i GPRS, transmisja danych, us∏ugi g∏osowe); 
Osiàgniecie wzrostu przychodów z SMSów i produktów opartych na transmisji danych; 
Dalszy rozwój produktów bazujàcych na nowych technologiach (us∏ugi lokalizacyjne, multimedia, us∏ugi
oparte o funkcje rozpoznawania g∏osu); 
Wykreowanie dodatkowych êróde∏ przychodów poza podstawowymi us∏ugami telekomunikacyjnymi
zw∏aszcza w obszarze dostaw treÊci, reklamy i handlu elektronicznego. 

Departament Wykonawczy ds.Rozwoju i Zarzàdzania Produktami b´dzie mocno zaanga˝owany w utrzyma-
nie stabilnego poziomu ARPU pomimo oczekiwanego spadku ARPU z us∏ug g∏osowych. Rola tego departa-
mentu b´dzie równie˝ polega∏a na kreowaniu instrumentów (produktów) pomocnych w zarzàdzaniu wskaê-
nikiem churn i skierowanych na osiàgni´cie wzrostu lojalnoÊci klientów poprzez wprowadzanie atrakcyjnych
us∏ug oferowanych wy∏àcznie przez PTC. 

Aby zrealizowaç powy˝sze cele PTC zamierza rozwijaç produkty tak dla klientów biznesowych jak i indywidualnych: 

Rozwój nowych produktów dla klientów biznesowych b´dzie nakierowany g∏ównie na sprostanie wymaga-
niom klientów zgodnie z politykà rozwoju oferty Era Biznes, poprzez: 

Rozwój oferty us∏ug g∏osowych, oferowanie szerokiej gamy us∏ug istniejàcym klientom (Sieç Korporacyjna,
Firmowa Sieç GSM, BezpoÊredni Dost´p Do Sieci Era — PBX DA, Podzia∏ P∏atnoÊci) lub pozyskanie nowych
klientów (GSM Pro). 
Rozszerzenie oferty produktów nie g∏osowych (Virtual Office, Taryfa Telemetryczna, Zarzàdzanie Flotà) 
pozwalajàcych klientowi na redukcj´ kosztów i oszcz´dnoÊç poprzez: 
- Ograniczanie czasu podro˝y i kosztów administracyjnych;
- Utrzymanie sta∏ego kontaktu z pracownikami wykonujàcymi zadania wymagajàce przebywania poza

siedzibà organizacji (sprzeda˝, utrzymanie infrastruktury zewn´trznej, itp.);
- Optymalizacj´ procesów biznesowych;
- Zwi´kszenie efektywnoÊci poprzez wprowadzenie rozwiàzaƒ pozwalajàcych na skrócenie czasu i lepsze

wykorzystanie posiadanych zasobów. 

Dla rynku prywatnego, PTC poszukuje nowych rozwiàzaƒ w celu osiàgni´cia przewagi w obszarach: 
Komunikacji
- Podstawowe produkty o wartoÊci dodanej - SMS, Poczta G∏osowa, e-mail, stanowiàce dodatkowe êród∏o

bezpoÊredniego przychodu dla Spó∏ki;
- Produkty g∏osowe majàce na celu utrzymanie dotychczasowych klientów (Mi´dzy Nami) lub te˝ pozy-

skanie nowych u˝ytkowników (Po∏àczenia Lokalne) bez koniecznoÊci stosowania zwyk∏ych obni˝ek cen; 
Obs∏ugi klienta - produkty umo˝liwiajàce sprawnà komunikacj´ pomi´dzy klientem, a operatorem sieci
(SMS, WAP selfcare) 
Rozrywki i multimediów — produkty umo˝liwiajàce klientowi dost´p do ró˝nego rodzaju informacji zebra-
nych i udost´pnionych klientowi przez operatora (wiadomoÊci, rozrywka, us∏ugi lokalizacyjne, multimedia) 
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Reklamy i handlu elektronicznego: 
- Rozwiàzania umo˝liwiajàce udost´pnienie bazy klientów PTC dla reklamodawców (w tym sponsoring, roz-

wiàzania umo˝liwiajàce pozycjonowanie produktów i us∏ug). P∏atnoÊç realizowana jest przez stron´ trzecià;
- Rozwiàzania umo˝liwiajàce rozliczanie transakcji. PTC realizuje przychody z ruchu oraz pobiera op∏aty

zale˝ne od wartoÊci przeprowadzonych transakcji;
- Us∏ugi typu Premium - Operator obcià˝a klienta za ruch wed∏ug specjalnej stawki. Przychody z ruchu

dzielone sà w odpowiedniej proporcji z dostawcà treÊci. 
Zamiarem PTC jest równie˝ prowadzenie szczegó∏owych analiz innych pojawiajàcych si´ mo˝liwoÊci zwiàza-
nych ze Êwiadczeniem us∏ug dost´pu do Internetu, Podpisem Elektronicznym, itp. 

Celem skrócenia czasu potrzebnego na wprowadzenie nowych rozwiàzaƒ na rynek lub te˝ rozwoju istniejà-
cej oferty produktowej, PTC zamierza rozwijaç istniejàce systemy zarzàdzania projektami z wykorzystaniem
narz´dzi informatycznych. Aby zapewniç wysokà jakoÊç proponowanych rozwiàzaƒ i efektywnoÊç zarzàdza-
nia kosztami operacyjnymi w procesie tworzenia i rozwoju produktów, wyselekcjonowane i przetestowane
zostanà wszystkie kluczowe procesy wewn´trzne, w tym organizacyjne, obs∏ugi klienta i logistyczne. 

Produkty

W ciàgu ostatniego roku PTC koncentrowa∏a wysi∏ki na zaoferowaniu innowacyjnego i kompletnego portfe-
la produktów dla klientów z obu segmentów rynku: prywatnego i biznesowego. 

Klienci biznesowi mogli wybieraç z bogatej oferty produktów PTC, wÊród których najwi´kszy sukces odnio-
s∏y, VPN, - Sieç Korporacyjna i Bramka GSM. 

VPN wraz z grupà dodatkowych funkcji takich jak indywidualny plan numeracyjny, taƒsze po∏àczenia pomi´-
dzy pracownikami, mo˝liwoÊç zdefiniowania indywidualnych profili u˝ytkowników, stanowi doskona∏à ofer-
t´ dla klientów biznesowych umo˝liwiajàcà optymalizacj´ komunikacji wewnàtrz organizacji. Dodatkowo
funkcje VPN sà interesujàcà alternatywà dla rozwiàzaƒ telekomunikacyjnych opartych na ∏àczu sta∏ym. 

Bramka GSM jest rozwiàzaniem umo˝liwiajàcym klientowi biznesowemu dost´p do sieci operatora komórkowego
poprzez ∏àcze sta∏e pozwalajàcym na redukcj´ kosztu zwiàzanego z rozliczeniami miedzyoperatorskimi na styku sie-
ci sta∏ej i sieci komórkowej. Jest to doskona∏e rozwiàzanie wykorzystywane do komunikacji pomi´dzy organizacjà
i pracownikami wykonujàcymi zadania poza biurem. PTC zaprezentowa∏a równie˝ rozwiàzanie pod nazwà, GSM Pro,
umo˝liwiajàce po∏àczenia konferencyjne pomi´dzy zdefiniowanà grupà u˝ytkowników przy wykorzystaniu wszyst-
kich zalet sieci mobilnych. Produkt ten otrzyma∏ nagrod´ Prezesa Stowarzyszenia Na Rzecz Obrony LudnoÊci Cywil-
nej, jako doskona∏e rozwiàzanie wspomagajàce komunikacj´ grup ratowniczych podczas kl´sk ˝ywio∏owych. 

Oprócz produktów opisanych powy˝ej, PTC zaoferowa∏a klientom mo˝liwoÊç bezpoÊredniego pod∏àczenia
urzàdzeƒ telekomunikacyjnych klienta do sieci PTC przy wykorzystaniu dwóch rozwiàzaƒ: BezpoÊredniego
Dost´pu Do Sieci Era i Infolinii Biznesowej. BezpoÊredni Dost´p Do Sieci Era jest rozwiàzaniem przeznaczo-
nym dla du˝ych korporacji, pozwalajàcym na redukcj´ kosztów zwiàznych z po∏àczeniami g∏osowymi na sty-
ku sieci sta∏ej i sieci mobilnej PTC. Infolinia Biznesowa jest substytutem darmowych infolinii oferowanych
przez operatorów sta∏ych sieci telekomunikacyjnych. U˝ytkownicy Infolinii Biznesowej mogà w ten sposób
skierowaç swojà ofert´ dodatkowo do klientów posiadajàcych telefony komórkowe. 

Rozszerzenie przez PTC portfela produktów opartych na bezpoÊrednim dost´pie do swojej sieci w obszarze
rozwiàzaƒ nie g∏osowych to przede wszystkim umo˝liwienie klientom BezpoÊredniego Po∏àczenia do SMSC.
Produkt ten umo˝liwia klientowi bezpoÊrednie pod∏àczenie do SMSC PTC i stanowi alternatyw´ dla istniejà-
cych g∏osowych i SMSowych kana∏ów komunikacji. Rozwiàzanie to pozwala równie˝ na stworzenie automa-
tycznych, szybkich i elastycznych systemów komunikacji pomi´dzy klientem a jego pracownikami, a tak˝e
mo˝e byç wykorzystane przy rozwiàzaniach typu „machine to machine”. Produkt jest szeroko wykorzystywa-
ny przez instytucje takie jak banki, agencje ochrony i portale internetowe. 
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Rok 2001 by∏ z pewnoÊcià pierwszym rokiem sukcesów produktów nie g∏osowych przeznaczonych dla rynku
biznesowego. Celem PTC jest partnerstwo dla klientów biznesowych poprzez dostarczanie rozwiàzaƒ telefo-
nii komórkowej nakierowanych na zwi´kszenie efektywnoÊci i redukcj´ kosztów poprzez wspó∏prac´ z ze-
wn´trznymi dostawcami aplikacji i integratorami. Strategicznym zamiarem PTC jest oferowanie klientom go-
towych rozwiàzaƒ, wykraczajàcych poza zwyk∏à transmisj´ danych. 

Przyk∏adem konsekwencji w realizacji powy˝szej strategii jest wprowadzenie do oferty us∏ugi pod nazwà Zarzàdza-
nie Flotà. Zarzàdzanie Flotà jest z∏o˝onym rozwiàzaniem przeznaczonym dla klientów biznesowych, majàcym na ce-
lu spe∏nienie ich potrzeb w zakresie monitorowania i zarzàdzania grupà ruchomych obiektów takich jak pojazdy oso-
bowe, Êrodki transportu, itp. Jest to doskona∏e rozwiàzanie dla klientów zainteresowanych mo˝liwoÊcià ochrony
swoich ruchomych Êrodków trwa∏ych. System pozycjonowania w omawianym rozwiàzaniu oparty jest na bazie
technologii GPS wraz z GSMowym systemem komunikacji z centrum kontroli. Klienci mogà wybieraç spoÊród trzech
opcji us∏ugi w zale˝noÊci od skali, w jakiej prowadzà oni swà dzia∏alnoÊç gospodarczà, poczàwszy od prostych rapor-
tów otrzymywanych z centralnego biura kontroli, a˝ do mo˝liwoÊci zarzàdzania przez klienta w∏asnym centrum kon-
troli. Us∏uga przynios∏a ju˝ namacalne korzyÊci klientom PTC ze szczególnym uwzgl´dnieniem przyk∏adu odzyskania
z pomocà us∏ugi Zarzàdzanie Flotà luksusowych pojazdów skradzionych zaledwie kilka godzin wczeÊniej. 

Dla klientów pragnàcych rozwijaç rozwiàzania telemetryczne w oparciu o w∏asne zasoby, PTC wprowadzi∏a
do oferty specjalnie przygotowanà Taryf´ Telemetrycznà. Taryfa Telemetryczna jest specjalnà ofertà cenowà
kana∏ów transmisji SMS i transmisji danych. Rozwiàzanie to jest g∏ównie wykorzystywane przez klientów
w aplikacjach zwiàzanych z funkcjami kontroli i nadzoru. Pozwala ono klientom na sprawne wykonywanie
powierzonych im zadaƒ, jak ma to miejsce w przypadku agencji ochrony lub te˝ umo˝liwia nadzór nad Êrod-
kami trwa∏ymi znajdujàcymi si´ w du˝ej odleg∏oÊci od centrów zarzàdczych. 

We wrzeÊniu 2001 roku, PTC jako pierwszy operator w Polsce i jeden z pierwszych na Êwiecie, przedstawi∏
rozwiàzanie oparte na tzw. Video Streamingu, pozwalajàce u˝ytkownikowi na oglàdanie programu telewi-
zyjnego i odtwarzanie plików video na ˝yczenie (np. prognoza pogody), przy wykorzystaniu telefonu komór-
kowego z funkcjonalnoÊcià GPRS oraz PDA po∏àczonym z telefonem przy pomocy bezprzewodowego ∏àcza
(typu Bluetooth). To pilota˝owe rozwiàzanie zaoferowane zosta∏o grupie klientów PTC wspólnie z firmà Com-
paq (dostawca PDA) i TVN24 - pierwszym polskim ca∏odobowym kana∏em telewizyjnym, poÊwi´conym w ca-
∏oÊci serwisom informacyjnym (dostawca zawartoÊci serwisu). 

Skierowany do prywatnego rynku produkt SMS Premium wykorzystywany jest przez media i dostawców za-
wartoÊci serwisów jako narz´dzie pozwalajàce zaoferowaç klientom us∏ugi zwiàzane z dost´pem do infor-
macji i rozrywkà, takie jak g∏osowania, konkursy, spersonalizowane wiadomoÊci czy te˝ aukcje. Serwisy opar-
te na funkcjonalnoÊci SMS Premium sta∏y si´ popularne i szeroko przyj´∏y si´ na rynku, co jest odzwiercie-
dlone liczbà sprzedawanych numerów i rodzajów zastosowaƒ, w jakich sà wykorzystywane. 

Od lutego klienci PTC mogà skorzystaç z us∏ug handlu elektronicznego poprzez zawieranie bezpiecznych
transakcji handlowych przy u˝yciu telefonów komórkowych. U˝ytkownik mo˝e dokonaç definicji tzw. profi-
lu p∏atnoÊci poprzez jednorazowe podanie numeru swojej karty p∏atniczej. W chwili, gdy transakcja zakupu
jest dokonana, numer karty p∏atniczej jest podawany i nast´puje autoryzacja transakcji. Mo˝liwoÊç dokony-
wania nadu˝yç jest znacznie zredukowana poprzez wprowadzone rozwiàzanie autoryzowania transakcji
w oparciu o bezpieczne ∏àcza pomi´dzy PTC i agentem rozliczeniowym. 

Rok 2001 zaznaczy∏ si´ równie˝ wprowadzeniem pierwszych rozwiàzaƒ komercyjnych w oparciu o platform´
GPRS: dost´pu do zasobów WAP i zasobów sieci Internet. Klienci PTC posiadajàcy telefony GPRS mogà ich
u˝ywaç przy dost´pie do zasobów sieciowych WAP ponoszàc sta∏à op∏at´ miesi´cznà skalkulowanà na pozio-
mie pozwalajàcym na wypromowanie us∏ugi. Us∏uga Dost´pu do Internetu z wykorzystaniem telefonów ko-
mórkowych w zwiàzku z szerokim zasi´giem sieci PTC, jak równie˝ niewygórowanynà cenà, stanowi atrakcyj-
nà ofert´ dla klientów Spó∏ki. Kluczowym czynnikiem limitujàcym rozwój penetracji tych us∏ug jest jednak
ograniczona dost´pnoÊç telefonów GPRS. Bioràc jednak˝e pod uwag´ fakt, i˝ telefony takie sà ju˝ dost´pne
na rynku, w roku 2002 oczekiwana jest znaczna dynamika u˝ywalnoÊci serwisów opartych na dost´pie GPRS. 
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PTC jest pierwszym operatorem komórkowym w Polsce, który zaoferowa∏ klientom lokalizacyjne serwisy in-
formacyjne oparte na dost´pie WAP. Rozwiàzanie to pomaga klientom w odnalezieniu ˝àdanego miejsca czy
te˝ informacji w powiàzaniu z lokalizacjà, w jakiej aktualnie klient si´ znajduje. 

PTC aktywnie rozwija∏a równie˝ inne nowe produkty z obszaru us∏ug nie g∏osowych, w tym gry oparte na platfor-
mach WAP i SMS. Najwa˝niejsze gry uruchomione z sukcesem w roku 2001 to Intelekt, Black Jack, Jack Pot, Quiz
i Mój Pingwin. Wszystkie wymienione gry spotka∏y si´ z wielkim zainteresowaniem. Quiz rozwijany by∏ w wielu wer-
sjach, druga edycja gry bazowa∏a na premierze filmu Quo Vadis. Black Jack i Intelekt cieszà si´ nies∏abnàcym zainte-
resowaniem ze strony klientów, wykorzystujàc i bazujàc na powszechnie znanych modelach gry w karty i testu na
inteligencj´. Najwi´kszy sukces rynkowy sta∏ si´ udzia∏em gry Mój Pingwin. Gra bazujàca na koncepcji TamaGotchi
- opieki nad wirtualnym zwierzàtkiem, zosta∏a szeroko zaakceptowana przez klientów PTC zainteresowanych grami. 

PTC rozpocz´∏a oferowanie us∏ugi Biuro Numerów, umo˝liwiajàcej klientom PTC uzyskanie numerów telefo-
nów osób, do których chcieliby zadzwoniç. Poczàtkowo serwis obejmowa∏ jedynie numery telefonów klien-
tów prywatnych PTC. W roku 2002 baza ta zostanie uzupe∏niona o informacje dotyczàce numerów telefo-
nów klientów biznesowych PTC oraz klientów pozosta∏ych sieci. Ponadto PTC umo˝liwi∏a klientom systemu
pre-paid innych sieci skorzystanie z us∏ug roamingu w Polsce, pozwalajàc stale rosnàcej na Êwiecie grupie
klientów na u˝ywanie ich telefonów w sieci PTC podczas ich pobytu w Polsce. 

PTC dba równie˝ o rozwój istniejàcych produktów g∏osowych, a w szczególnoÊci Poczty G∏osowej. Poczta G∏oso-
wa zosta∏a uzupe∏niona o kilka nowych funkcji. Nale˝y do nich oddzwanianie - funkcja pozwalajàca na oddzwo-
nienie do osoby, która pozostawi∏a wiadomoÊç, poprzez naciÊni´cie pojedynczego klawisza. Powiadomienie o Pró-
bie Po∏àczenia to unikalna funkcja polegajàca na przes∏aniu do u˝ytkownika SMSa z informacjà o numerze tele-
fonu osoby, która próbowa∏a skontaktowaç si´ z u˝ytkownikiem, ale nie pozostawi∏a ˝adnej wiadomoÊci w Po-
czcie G∏osowej. Powiadomienie G∏osowe to funkcja, w której Poczta G∏osowa dzwoni do u˝ytkownika informujàc
go o pozostawionej wiadomoÊci w okreÊlonej, zdefiniowanej przez u˝ytkownika, porze dnia. Poprzez dodane
funkcjonalnoÊci us∏uga Poczta G∏osowa sta∏a si´ narz´dziem bardziej wygodnym i przyjaznym dla u˝ytkownika. 

Klienci

W roku 2001 PTC kontynuowa∏a, z du˝ym sukcesem, rozwój swojej bazy klientów, tak abonamentowych, jak
i tych korzystajàcych z systemu pre-paid. Rozwój bazy klientów nast´powa∏ zgodnie z politykà segmentacji
rynku. PTC podà˝a∏a za wyznaczonym przez siebie podzia∏em rynku, a co za tym idzie wydzieleniem dwóch
marek: Era Biznes dla klientów biznesowych oraz Era Moja dla klientów prywatnych. Równie˝ kana∏y sprze-
da˝y, funkcjonalnoÊç produktów i us∏ug, dostosowane by∏y tak, by przyciàgnàç ten podsegment rynku, któ-
ry odznacza si´ najwi´kszym potencja∏em wzrostu. 

Rok 2001 to rok, w którym znacznie wzros∏a liczba wygasajàcych kontraktów. By∏o to wynikiem bardzo
atrakcyjnych ofert skierowanych do klientów w roku 1999 (klienci podpisali kontrakty dwuletnie) i osiàgni´-
tego wówczas du˝ego sukcesu rynkowego. W celu unikni´cia wzrostu liczby osób rezygnujàcych ze Êwiad-
czonych przez PTC us∏ug, po up∏ywie kontraktu dwuletniego, podj´te zosta∏y ró˝norodne dzia∏ania zmierza-
jàce do zatrzymania klientów. W oparciu o skrupulatne badania marketingowe i dok∏adne analizy, PTC za-
proponowa∏a swoim klientom ponad dwadzieÊcia ró˝nych ofert lojalnoÊciowych, skierowanych do poszcze-
gólnych segmentów rynku. Oferty te by∏y formu∏owane przez Spó∏k´ z w∏asnej inicjatywy lub w odpowiedzi
na oczekiwania klientów i zawiera∏y propozycj´ czy to wymiany telefonu, czy dodatkowych bezp∏atnych mi-
nut, obni˝onych cen us∏ug, dodatkowych punktów w programie „Stokrotka” czy te˝ ca∏ych „pakietów” zawie-
rajàcych ró˝nego typu po∏àczenie powy˝szych ofert. Celem tego przedsi´wzi´cia by∏o zidentyfikowanie i za-
trzymanie w sieci wszystkich rentownych klientów przy rozsàdnym zarzàdzaniu kosztami. 

PTC utrzyma∏a pozycj´ lidera jeÊli chodzi o jakoÊç us∏ug, jak równie˝ postrzeganie ich przez klientów. Jako organiza-
cja nastawiona na zaspakajanie potrzeb swoich klientów, PTC weryfikuje swoje w∏asne opinie na temat rynku 
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z badaniami przeprowadzanymi wÊród klientów. Niezale˝ne badania satysfakcji klienta przeprowadzane na reprezen-
tatywnej próbce klientów, tak PTC jak i innych operatorów na polskim rynku, wydajà si´ potwierdzaç dobrà opini´,
jakà cieszy si´ Spó∏ka je˝eli chodzi o ca∏oÊç oferty jak i w poszczególnych kategoriach wp∏ywajàcych na satysfakcj´
klienta. WÊród klientów PTC oko∏o 87% wyrazi∏o zadowolenie z poziomu Êwiadczonych us∏ug, zaÊ 83% poleci∏oby
operatora innym. Je˝eli chodzi o obs∏ug´ klienta, wyniki PTC by∏y najlepsze spoÊród badanych operatorów
w 6 kategoriach na 7 badanych. Sieç obs∏ugiwana przez PTC zosta∏a uznana za najlepszà w 4 kategoriach na 7 bada-
nych. W pozosta∏ych 3 kategoriach nasze wyniki by∏y porównywalne z wynikami osiàgni´tymi przez naszych konku-
rentów. JeÊli chodzi o us∏ugi o wartoÊci dodanej, PTC znacznie poprawi∏a swojà pozycj´ w opinii klientów, uzyskujàc
najwy˝sze noty w 2 na 5 kryteriów oceny, zajmujàc jednoczeÊnie drugie miejsce w pozosta∏ych kategoriach oceny. 

Podobne oceny zosta∏y przyznane Spó∏ce w zakresie cen i billingu. 

PTC ma ÊwiadomoÊç tego, i˝ wcià˝ mo˝e poprawiaç swojà pozycj´ poprzez lepsze rozumienie potrzeb i preferen-
cji klientów oraz k∏adzenie jednakowego nacisku na dzia∏ania marketingowe, strategi´ sprzeda˝y i ofert´ produk-
towà, jak równie˝ jakoÊç sieci. Majàc to na uwadze, PTC zainaugurowa∏a projekt Era CRM (Zarzàdzanie Relacjami
z Klientami). PTC wierzy, i˝ ta inicjatywa pozwoli na stworzenie narz´dzi, wiedzy i kultury korporacyjnej, tak po-
trzebnych do zbudowania bardziej zintegrowanych i skutecznych procesów s∏u˝àcych zarzàdzaniu relacjami
z klientami. W nadchodzàcych latach PTC skupi si´ na zdobyciu niezb´dnych umiej´tnoÊci, stworzeniu procesów
i zasad biznesowych, mo˝liwoÊci technicznych i platform, które pozwolà Spó∏ce na lepsze zrozumienie oczekiwaƒ
klientów i w∏aÊciwe dostosowanie kana∏ów dystrybucji, które zostanà wykorzystane do pog∏´bienia i uelastycznie-
nia interakcji i relacji z klientami, dajàc jednoczeÊnie korzyÊci obydwu stronom i pozwalajàc na obni˝enie kosz-
tów. Pomo˝e to równie˝ Spó∏ce zdà˝aç w kierunku bardziej zindywidualizowanego podejÊcia do sprzeda˝y, które
jest niezb´dne w Êwiecie produktów nie g∏osowych i niezwykle pomocne w zarzàdzaniu ARPU. W procesie roz-
woju CRM, PTC wykorzysta swoje dotychczasowe osiàgni´cia i inwestycje, takie jak bazy danych, opcje samoob-
s∏ugi w systemach obs∏ugi klienta, modele obliczania wartoÊci klienta, modele churn i rentownoÊci, itd. 

Podsumowujàc, w roku 2001 zyskaliÊmy najwi´cej jako organizacja traktujàca swoich klientów jako najbar-
dziej wartoÊciowy aktyw i do∏o˝yliÊmy wszelkich staraƒ aby zapewniç klientom satysfakcj´ ze Êwiadczonych
przez PTC us∏ug, jak równie˝ lojalnoÊç klientów wzgl´dem PTC.

Kana∏y dystrybucji

Razem ze zmianà marki PTC zmieni∏a równie˝ swoje podejÊcie do kana∏ów dystrybucji, dzielàc je na kana∏y
dystrybucji nastawione na pozyskiwane klientów biznesowych, kana∏y dystrybucji nastawione na pozyskiwa-
nie klientów prywatnych i oddzielnie klientów systemu pre-paid. Najwi´kszà siecià dystrybucyjnà, sk∏adajà-
cà si´ z 24 wy∏àcznych partnerów, obs∏ugujàcych 870 punktów sprzeda˝y, mo˝e poszczyciç si´ kana∏ sprze-
da˝y przygotowany do pozyskiwania klientów prywatnych. 

PTC wspó∏pracuje ze swoimi partnerami budujàc wizerunek firmy i zwi´kszajàc rozpoznawalnoÊç marki, do-
starczajàc im materia∏y reklamowe, finansujàc specjalne wydarzenia, broszury, czy te˝ materia∏y wspomaga-
jàce promocje. W czerwcu 2001 roku PTC zainaugurowa∏a portal internetowy przeznaczony do obs∏ugi de-
alerów, umo˝liwiajàcy im komunikowanie si´ ze Spó∏kà poprzez Internet, jak równie˝ umo˝liwiajàcy im ko-
rzystanie z baz danych zawierajàcych informacje wspomagajàce sprzeda˝ i dzia∏ania lojalnoÊciowe. 

Sieç sprzeda˝y nale˝àca do PTC sk∏ada si´ z 68 salonów sprzeda˝y oferujàcych swoje us∏ugi klientom prywat-
nym. Salony te zlokalizowane sà w centrach du˝ych miast i sprzedajà tylko produkty i us∏ugi firmowane
przez PTC. Spó∏ka uwa˝a, ˝e salony te sà bardzo wartoÊciowym ko∏em nap´dzajàcym sprzeda˝ us∏ug i pro-
duktów, oferujàc szeroki wachlarz us∏ug z zakresu obs∏ugi klienta. Pracownicy ka˝dego ze sklepów sà w sta-
nie aktywowaç nowych klientów w sieci, jak równie˝ pomóc w rozwiàzywaniu problemów z rachunkami 
i w innym zakresie. PTC prowadzi równie˝ serwis aparatów telefonicznych i w przypadku oddania aparatu
do naprawy oferuje aparaty zast´pcze. 
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PTC stworzy∏a takêe kana∏y sprzeda˝y przeznaczone do obs∏ugi klientów biznesowych. Klienci segmentu CMA
(Corporate Major Accounts — du˝e przedsi´biorstwa) sà obs∏ugiwani przez Doradców Biznesowych, zatrud-
nianych przez PTC i wspomaganych przez Dzia∏ Obs∏ugi Klienta. PTC wierzy, ˝e sprzeda˝ bezpoÊrednia jest
wa˝nym elementem strategii firmy i ma znaczàcy wp∏yw na wzrost udzia∏u abonentów korzystajàcych z ta-
ryf biznesowych. PTC zatrudnia 105 osób na stanowiskach Doradców Biznesowych, odpowiedzialnych za ob-
s∏ug´ najwa˝niejszych klientów, jak równie˝ za sprzedawanie produktów i wszechstronnych rozwiàzaƒ opar-
tych na nowych technologiach. Segment SME (Small & Medium Enterprises — ma∏e i Êrednie przedsi´bior-
stwa) obs∏ugiwany jest przez Autoryzowanych Doradców Biznesowych, strukturalnie nale˝àcych do sieci de-
alerskiej, ale formalnie tworzàcych niezale˝ny kana∏ dystrybucji. W obr´bie tego kana∏u sprzeda˝y, PTC
wspó∏pracuje z 24 Agentami, zatrudniajàcymi prawie 600 dobrze wyszkolonych i przygotowanych do wype∏-
niania swoich obowiàzków Autoryzowanych Doradców Biznesowych. PTC sprzedaje swoje us∏ugi i produkty
przeznaczone dla rynku klientów systemu pre-paid poprzez sieç w∏asnych sklepów i punktów sprzeda˝y. Ku-
pony uzupe∏niajàce sà zaÊ sprzedawane w oko∏o 15.000 punktach, w∏àczajàc w to sieç bankomatów, kioski,
stacje benzynowe i inne. 

Infrastruktura

Sieç
PTC jest w∏aÊcicielem najwi´kszej sieci GSM w Polsce, która poczàwszy od roku 1996, jest stale rozbudowy-
wana i ulepszana. Sieç pierwotnie by∏a budowana we wspó∏pracy ze specjalistami z zagranicy, teraz zaÊ w tej
dziedzinie PTC ca∏kowicie polega na zespole in˝ynierów przez nià zatrudnianych, którzy dbajà o rozbudow´
sieci, jej serwisowanie i monitorowanie. Komponenty, podsystemy i interfejsy stanowiàce cz´Êci sieci dostar-
czane sà przez firmy: Alcatel, Ericsson i Siemens oraz kilku mniejszych dostawców. 

Sieç komórkowa oparta jest na podziale terytorium geograficznego Polski na komórki majàce zasi´g od kil-
kuset metrów do 30 kilometrów. Ka˝da komórka zawiera jeden bàdê wi´cej odbiorników umieszczonych na
stacjach bazowych (BTS), które komunikujà si´ poprzez sygna∏y radiowe z aktywnymi u˝ytkownikami telefo-
nów komórkowych, znajdujàcymi si´ na terenie danej komórki. W przypadku sieci komórkowych w systemie
GSM, BTS zainstalowane na terytorium jednej komórki, pod∏àczone sà do kontrolerów stacji bazowych (BSC),
które sà z kolei pod∏àczone do central telefonicznych (MSC) obs∏ugujàcych ruch bezprzewodowy. Centrale
po∏àczone sà z innymi centralami w tej samej sieci, jak równie˝ w innych sieciach, tak stacjonarnych 

Centrum Zarzàdzania Siecià, Warszawa



jak i bezprzewodowych. MSC kontrolujà transmisj´ g∏osu i pozwalajà u˝ytkownikowi na swobodne prze-
mieszczanie si´ z jednej komórki do drugiej, nie powodujàc zak∏óceƒ w rozmowie telefonicznej. Po∏àczenia
pomi´dzy BTS, BSC i MSC sk∏adajà si´ z linii transmisyjnych, w∏àczajàc w to ∏àcza Êwiat∏owodowe, kable mie-
dziane i ∏àcza radiowe. 

Na dzieƒ 31 grudnia 2001, sieç PTC sk∏ada∏a si´ 4.700 BTS, 128 BSC, 29 MSC, Systemu Operacyjnego i Cen-
trum Zarzàdzania Siecià. System Operacyjny i Centrum Zarzàdzania Siecià sà umieszczone w Warszawie
i pozwalajà Spó∏ce na centralne zarzàdzanie i koordynowanie funkcjonowania sieci. W celu zmniejszenia ry-
zyka awarii centrali bàdê innego elementu sieci, zainstalowane zosta∏y elementy zapasowe i skonstruowane
zosta∏y alternatywne drogi przesy∏u pomi´dzy krytycznymi punktami sieci. Na dzieƒ 31 grudnia 2001 sieç
PTC pokrywa∏a swoim zasi´giem oko∏o 95,7% powierzchni kraju zamieszka∏ego przez oko∏o 99,4% populacji. 

Niektóre liniie transmisyjne ∏àczàce elementy sieci PTC: BTS, BSC i MSC, sà dzier˝awione od TPSA. W celu zmi-
nimalizowania zale˝noÊci od ∏àczy dzier˝awionych PTC wybudowa∏a w∏asnà sieç szkieletowà opartà na ra-
diowej technologii SDH. Sieç szkieletowa ∏àczy g∏ówne centra obs∏ugiwane przez sieç GSM i redukuje, ale nie
eliminuje potrzeby dzier˝awienia linii od TPSA. Budowa sieci SDH ukoƒczona zosta∏a w czerwcu 2001. 

PTC szacuje, i˝ jej sieç szkieletowa jest najwi´kszà siecià tego typu w Polsce, pozwalajàcà na osiàgni´cie szyb-
koÊci transmisji dwukierunkowej na poziomie 2 x 155 megabitów na sekund´. Sieç sk∏ada si´ z 18 po∏àczeƒ,
dajàcych w sumie 3.500 kilometrów d∏ugoÊci i ∏àczàcych 12 miast, w których znajdujà si´ centrale. 

W 2001 roku, PTC ukoƒczy∏a dostosowywanie swojej sieci do systemu GPRS. 

Warunki licencji UMTS nak∏adajà na PTC obowiàzek rozpocz´cia Êwiadczenia us∏ug telefonii bezprzewodowej
trzeciej generacji w okresie pomi´dzy 1 stycznia 2003 a 1 stycznia 2004. Jednak˝e w czwartym kwartale
2001 roku, wszyscy posiadacze licencji UMTS w Polsce wystàpili do URT z proÊbà o przed∏u˝enie tego termi-
nu do dnia 1 stycznia 2005. Do tej pory PTC nie otrzyma∏a odpowiedzi od URT. Aby sprostaç wymaganiom
licencji i realizowaç strategi´ dostarczania na rynek us∏ug najwy˝szej jakoÊci, PTC testuje elementy sieci
w technologii UMTS, wspó∏pracujàc ze swoimi g∏ównymi dostawcami i w póêniejszym okresie czasu podpi-
sze umowy na dostaw´ elementów sieci, ich instalacj´ i integracj´. Aby móc oferowaç jednorodne us∏ugi we
wszystkich trzech technologiach: GSM, GPRS i UMTS oraz by móc jak najlepiej zintegrowaç sieç UMTS z ist-
niejàcà architekturà sieciowà, PTC nawiàza∏a wspó∏prac´ ze swoimi kluczowymi dostawcami.  W momencie,
gdy nowe elementy sieci b´dà w pe∏ni zintegrowane i dostawcy b´dà posiadaç w ofercie wielozakresowe
aparaty telefoniczne GSM 900/1800/GPRS/UMTS PTC b´dzie oferowa∏a swoim klientom kompleksowe us∏u-
gi transmisji g∏osu i danych. 

JakoÊç sieci
Sieç PTC zosta∏a tak zaplanowana, by osiàgnàç du˝à g´stoÊç pokrycia w wielkich skupiskach miejskich. Zo-
sta∏o to osiàgni´te przy u˝yciu komórek o Êrednicy oko∏o jednego kilometra, w przeciwieƒstwie do komórek
o Êrednicy oko∏o 30 kilometrów u˝ywanych na terenach wiejskich. Takie rozwiàzanie pozwala u˝ytkownikom
na bezproblemowe realizowanie po∏àczeƒ z dowolnego miejsca, w∏àczajàc wn´trza budynków na terenach
miejskich. PTC uwa˝a, ˝e mo˝liwoÊç realizowania wysokiej jakoÊci po∏àczeƒ wewnàtrz budynków jest bardzo
wa˝na i pozwala Spó∏ce na oferowanie konkurencyjnych us∏ug na polskim rynku. Spó∏ka uwa˝a równie˝, ˝e
obrana przez nià strategia pokrycia skupisk miejskich wysokiej jakoÊci siecià na pierwszym etapie budowy
sieci by∏a bardziej efektywna ni˝ próba podniesienia g´stoÊci pokrycia na tych obszarach w póêniejszym
okresie. 

Planowanie rozmieszczenia sieci
Planowanie rozmieszczenia sieci, które PTC poczàtkowo wykonywa∏a przy wspó∏pracy ze swoimi g∏ównymi
dostawcami, teraz prawie ca∏kowicie jest dokonywane przez specjalistów zatrudnionych w PTC. Planowanie
sieci jest przeprowadzone przy pomocy specjalnego oprogramowania stworzonego przez T-Mobile. W roku
2000, PTC zosta∏a wyró˝niona certyfikatem jakoÊci ISO 9002 w dziedzinie Strategicznego Planowania Sieci. 
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Dostawcy
Ericsson, Siemens i Alcatel zaprojektowali, wyprodukowali, zainstalowali i uruchomili sieç GSM dla PTC, cen-
trale telefoniczne, stacje bazowe i elementy nadzorujàce prac´ sieci, jak równie˝ system wspomagania ope-
racji. Dostawcy ci, oprócz rozbudowy pojemnoÊci sieci, zajmujà si´ równie˝ utrzymaniem i naprawami sieci.
PTC przeprowadza testy prototypowych elementów sieci w technologii UMTS we wspó∏pracy ze swoimi
g∏ównymi dostawcami. 

IT
Dzia∏alnoÊç PTC opiera si´ na wykorzystaniu zaawansowanych systemów komputerowych we wszystkich
dziedzinach prowadzenia firmy, pozwalajàc na dostarczanie najwy˝szej jakoÊci us∏ug klientom PTC przy jed-
noczesnym obni˝aniu kosztów i kreowaniu wartoÊci dla jej udzia∏owców. Rola lidera, jaka przys∏uguje PTC
w tej dziedzinie, jest szeroko uznawana. PTC jest jedynà polskà Spó∏kà, która dwukrotnie zosta∏a uznana za
„Najlepiej skomputeryzowanà firm´ telekomunikacyjnà w Polsce“. 

Wspomaganie billingu i systemu obs∏ugi klienta
PTC u˝ywa jednego z najlepszych na rynku oprogramowania BSCS, wyprodukowanego przez firm´ Sema,
w wersji najbardziej zaawansowanej. System obs∏uguje 3,8 miliona klientów i odpowiada za fakturowanie
us∏ug g∏osowych i nie g∏osowych (GPRS). PTC uwa˝nie monitoruje dok∏adnoÊç swojego systemu billingowe-
go, zaÊ jego niezawodnoÊç zosta∏a potwierdzona przez dwa niezale˝ne audyty przeprowadzone w latach
2000 i 2001.

Centrum obs∏ugi telefonicznej obs∏uguje miesi´cznie ponad 2,5 miliona zg∏oszeƒ od klientów, co daje nawet
do 100.000 rozmów dziennie. Ponad po∏owa z tych po∏àczeƒ jest obs∏ugiwana przez zautomatyzowany sys-
tem IVR, który pozwala klientom na uzyskanie niezb´dnych informacji i przeprowadzenie ró˝nego rodzaju
czynnoÊci bez potrzeby czekania na zg∏oszenie konsultanta. Ponad 80% po∏àczeƒ jest odbieranych w ciàgu
20 sekund, co daje PTC jeden z najlepszych wyników wÊród operatorów telefonii bezprzewodowej. 

Oprócz systemu TeleEra, opartego na IVR, klienci PTC mogà zarzàdzaç swoim profilem u˝ytkownika i doko-
nywaç w nim zmian za pomocà strony internetowej PTC, WAP czy SMS. 

PTC dzi´ki programowi lojalnoÊciowemu „Stokrotka” jest liderem wÊród operatorów polskiego rynku teleko-
munikacji w dzia∏aniach majàcych na celu utrzymanie klientów w sieci. Systemy informatyczne wspomaga-
jà te procesy poprzez naliczanie punktów „Stokrotek”, zarzàdzanie kontem klienta i realizacjà nagród. 

Zarzàdzanie procesami biznesowymi
Systemy informatyczne PTC pozwalajà na optymalizacj´ procesów biznesowych poczàwszy od procesu po-
zyskiwania klientów, a skoƒczywszy na zautomatyzowanych procesach przep∏ywu dokumentów w firmie. 

PTC rozprowadza swoje produkty poprzez sieç sklepów i punktów sprzeda˝y, które pod∏àczone sà do sieci a ich
systemy otrzymujà informacje na temat nowych planów taryfowych, us∏ug dodanych czy te˝ oferowanych
produktów, pozwalajàc pracownikom na dost´p do najÊwie˝szych wiadomoÊci, danych o klientach i mo˝li-
woÊç aktywacji us∏ug. Kana∏ sprzeda˝y bezpoÊredniej sk∏ada si´ z sieci 670 punktów sprzeda˝y, nale˝àcych do
wspó∏pracujàcych z PTC dealerów i stanowi najwi´kszà sieç sprzeda˝y bezpoÊredniej wÊród operatorów
telefonii bezprzewodowej w Polsce. Dealerzy PTC wspomagani sà przez oprogramowanie, umo˝liwiajàce szyb-
kà aktywacj´, gwarantujàc przy tym bezpieczeƒstwo i poufnoÊç danych klienta. Ten bezpieczny kana∏ komu-
nikacyjny jest równie˝ wykorzystywany do dzia∏aƒ majàcych na celu utrzymanie klienta w sieci. 

PTC wdro˝y∏a system finansowo-logistyczny SAP R/3, aby wspomóc przeprowadzane przez siebie transakcje fi-
nansowe. PTC wdro˝y∏a równie˝ zaawansowany system do zarzàdzania zasobami ludzkimi oparty na systemie
SAP R/3. Dane przechowywane w tym systemie u˝ywane sà do automatyzacji pracy biurowej, planowania Êcie-
˝ek kariery dla pracowników, oceny pracowników i odpowiedniego wykorzystania ich wiedzy i zdolnoÊci. 
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Systemy wspomagajàce decyzje
Systemy wspomagajàce decyzje sà oparte na skomplikowanej analizie danych historycznych (historia ra-
chunku klienta, zwyczaje u˝ywania telefonu przez klienta, dzia∏anie sieci, itp.). Baza danych PTC daje dost´p
do prawie jednego terabajtu informacji o klientach, rozmowach, kontraktach, rachunkach i danych siecio-
wych. Dost´p do tych zasobów majà analitycy i kadra zarzàdzajàca. Dodatkowo systemy informatyczne PTC
dostarczajà kilku kompleksowych modeli u˝ywanych do mierzenia i przewidywania Customer Lifetime Value
(CLV, przysz∏a wartoÊç klienta), ARPU, przychodów generowanych przez klienta, jak równie˝ wspó∏czynnika
churn. PTC u˝ywa tych wskaêników w celu efektywnej alokacji posiadanych Êrodków. Baza danych PTC po-
zwala tak˝e na przeprowadzenie segmentacji rynku i jest podstawà do przygotowywania produktów dla Êci-
Êle okreÊlonego segmentu rynku. 

Zatrudnienie

Polska Telefonia Cyfrowa zatrudnia obecnie, ponad 3.600 m∏odych, dynamicznych i ambitnych pracowników.
PTC umo˝liwia pracownikom rozwój zawodowy i ciàg∏e podnoszenie swoich kwalifikacji. Mogà oni realizo-
waç swoje indywidualne Êcie˝ki kariery i osiàgaç wytyczone cele. PTC zatrudnia 2.174 osoby w pionie 
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Marketingu i obs∏ugi klienta, 873 osoby w pionie zarzàdzania siecià, 83 osoby pracujàce nad nowymi pro-
duktami i 479 osób w finansach i administracji. Telekomunikacja, jako bardzo m∏oda i dynamiczna ga∏àê go-
spodarki, wymaga od osób pracujàcych w tej bran˝y entuzjazmu, energii i dobrego przygotowania zawodo-
wego. Struktura zatrudnienia w PTC pokazuje ponadprzeci´tny odsetek ludzi m∏odych i tych z wy˝szym wy-
kszta∏ceniem. Ârednia wieku waha si´ w granicach 28 lat, 36% pracowników to kobiety i oko∏o 45% pracow-
ników posiada wy˝sze wykszta∏cenie. 

Bardzo dobra opinia o PTC na rynku pracy, w po∏àczeniu z bardzo dobrymi warunkami pracy sprawiajà,
i˝ PTC postrzegana jest jako jeden z najlepszych pracodawców na polskim rynku. Fluktuacja kadr w PTC wa-
ha si´ na poziomie oko∏o 5% i stanowi to wyraêny spadek w porównaniu z poprzednimi latami. 

WydajnoÊç takiego zespo∏u m∏odych i ambitnych profesjonalistów ciàgle si´ zwi´ksza. Mo˝na jà mierzyç licz-
bà abonentów na pracownika. M∏oda kadra PTC jest dobrze przygotowana do stawienia czo∏a nowym wy-
zwaniom. Pracownicy podnoszà swoje umiej´tnoÊci na ró˝nego rodzaju szkoleniach. 

Era otwartych serc 

Dzia∏alnoÊç spo∏eczna
Polska Telefonia Cyfrowa nie pozostaje oboj´tna na wypadki, które dotykajà polskie spo∏eczeƒstwo. W takich
przypadkach mo˝na liczyç na pomoc PTC i pracowników firmy, w tym równie˝ finansowà. 

W 2001 roku najwi´kszà kwot´ PTC przekaza∏a na odbudow´ zniszczeƒ, jakich dokona∏a powódê w gminie
Samborzec. Na pomoc powodzianom przekazano 2 miliony z∏otych. Pieniàdze pos∏u˝y∏y na sfinansowanie prac
zwiàzanych z odbudowà infrastruktury gminy. W ramach pomocy zosta∏y sfinansowane m. in.: odbudowa uj´-
cia wody w Szewcach, wykonanie studni oraz odbudowa niezb´dnej stacji uzdatniania wody dla ca∏ej liczàcej
oko∏o 10 tysi´cy mieszkaƒców gminy. Operator przekaza∏ gminie tak˝e wóz stra˝acki oraz wyposa˝y∏ inny. PTC
uczestniczy∏a równie˝ w telewizyjnej akcji 'TVP — powodzianom' uruchamiajàc specjalny numer, pod który
abonenci sieci mogli wysy∏aç SMS. Ca∏y dochód — ponad milion z∏otych przekazano na konto akcji. 

Ju˝ od dwóch lat pracownicy PTC uczestniczà w pracy centrum telefonicznego podczas fina∏ów Wielkiej Or-
kiestry Âwiàtecznej Pomocy. W sumie ponad 250 osób przez kilkanaÊcie godzin odbiera sygna∏y od wolonta-
riuszy Orkiestry w ca∏ej Polsce, jak równie˝ obs∏uguje licytacje i zbiórki. Poza tym pracownicy organizujà
zbiórk´ na rzecz WOÂP na terenie wszystkich oddzia∏ów firmy i przed gmachami TVP. 
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W ubieg∏ym roku w ten sposób zebrano oko∏o 50 tysi´cy z∏otych w ca∏ej Polsce. Tradycjà sta∏o si´ ju˝, ˝e Za-
rzàd PTC podwaja t´ kwot´. Podczas IX Fina∏u przekazano czek na ogólnà kwot´ 103 tysi´cy z∏otych. W 2001
roku PTC bra∏a udzia∏ w zbiórkach: odzie˝y i pieni´dzy dla Fundacji „Pomoc Spo∏eczna SOS”s i zbiórce ˝ywno-
Êci dla „Banku ˚ywnoÊci SOS”. W ciàgu ca∏ego 2001 roku Polska Telefonia Cyfrowa obdarowa∏a m. in.: domy
dziecka w Olsztynku, Legnicy, D∏ugiem k. Jas∏a i Âwidwinie. Wspar∏a tak˝e Fundacj´ Rozwoju Chirurgii, Funda-
cj´ „Opera”, program badaƒ mammograficznych w powiecie piskim, Fundacj´ Bezpieczne Miasto w Jaworznie. 

Sponsoring
Polska Telefonia Cyfrowa Sp. z o. o. nale˝y do grona najwa˝niejszych i najbardziej znanych sponsorów na ryn-
ku polskim. We wszystkich podejmowanych przez siebie dzia∏aniach stara si´ byç blisko swoich klientów i ich
ró˝norodnych zainteresowaƒ. W licznych imprezach organizowanych przez PTC w 2001 roku wzi´∏y udzia∏ mi-
liony ludzi. Ogromny sukces tych przedsi´wzi´ç, zainteresowanie, zaanga˝owanie i radoÊç ich uczestników jest
dla PTC êród∏em wielkiej satysfakcji. Od poczàtku swojej dzia∏alnoÊci Era Biznes w∏àcza si´ w nurt dzia∏aƒ pro-
mocyjnych, kierujàc je do najbardziej wymagajàcej grupy klientów PTC — przedstawicieli biznesu. 

Nowa era gospodarki — globalizacja
W 2001 r. PTC uczestniczy∏a w wielu wa˝nych i presti˝owych wydarzeniach spo∏eczno-gospodarczych, sta-
jàc si´ cz´sto ich promotorem i sponsorem. Przedstawiciele Ery Biznes starali si´ zaznaczyç swojà obecnoÊç
tam, gdzie podejmowano decyzje o przysz∏oÊci polskich przedsi´biorstw np. na Seminarium „Globalizacja
Êwiatowej gospodarki” z udzia∏em Billa Clintona czy Ba∏tyckim Forum Gospodarczym. 

Bill Clinton uznawany za faktycznego twórc´ procesu globalizacji przedstawi∏ swoje doÊwiadczenia zwiàza-
ne z prze∏amywaniem barier geograficznych we wspó∏czesnej gospodarce. Dokona∏ równie˝ oceny wp∏ywu
pierwszych procesów globalizacji na obecny kszta∏t gospodarki Êwiatowej. 

W seminarium ze strony polskiej udzia∏ wzie∏y osoby majàce istotny wp∏yw na gospodark´: Henryka Boch-
niarz, Aldona Kamela-Sowiƒska, Andrzej Arendarski, Leszek Balcerowicz, Marek Belka, Janusz Steinhoff, Ja-
cek Saryusz-Wolski. Wystàpili równie˝ przedstawiciele Êwiata nauki, mediów i polskiego biznesu. 

Prezydent Bill Clinton na seminarium „Globalizacja Êwiatowej gospodarki”
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Temat wp∏ywu globalizacji na rozwój polskiego rynku telekomunikacyjnego podjà∏ Bogus∏aw Ku∏akowski Pre-
zes Polskiej Telefonii Cyfrowej Sp. z o. o. Szczególnym zainteresowaniem cieszy∏ si´ referat profesora Leszka
Balcerowicza zatytu∏owany: „Transformacja gospodarcza — dziesi´ç lat póêniej”. 

Kultura
Polska Telefonia Cyfrowa od lat wspiera ró˝ne przedsi´wzi´cia kulturalne. Dzi´ki sponsoringowi PTC tysiàce
melomanów mia∏o okazj´ wys∏uchaç wzruszajàcych koncertów od muzyki pop i jazzu poczynajàc na pasto-
ra∏kach koƒczàc. W 2001 roku podobnie jak w kilku ostatnich latach, PTC sponsorowa∏a jedno z najwa˝niej-
szych wydarzeƒ teatralnych w kraju — Mi´dzynarodowy Festiwal Teatralny KONTAKT 2001. Dzi´ki wspó∏pra-
cy PTC z Teatrem im. Wiliama Horzycy w Toruniu, przez pi´ç majowych dni mo˝na by∏o obejrzeç najlepsze
spektakle polskich i zagranicznych teatrów. 

Tradycjà sta∏y si´ równie˝ majowe koncerty na wolnym powietrzu. Wielkie, otwarte dla publicznoÊci wido-
wiska, mo˝na by∏o oglàdaç w: Poznaniu, Wroc∏awiu, Chorzowie, Lublinie, ¸odzi, Krakowie, Warszawie, Bia-
∏ymstoku, Gdyni i Szczecinie. By∏o to jedno z najciekawszych wydarzeƒ tego typu: jedna z najwi´kszych scen
w Polsce, najnowoczeÊniejsze nag∏oÊnienie i oÊwietlenie, specjalnie przygotowana multimedialna scenogra-
fia, najwi´kszy w Polsce telebim, w sumie trasa koncertowa liczàca oko∏o 6.000 kilometrów. Natalii Kukul-
skiej towarzyszy∏ zespó∏ R’N’G, prezentujàcy polskiej publicznoÊci przeboje z nowego albumu 'Don’t Give Up'.
Rok 2001 to trzecia ju˝ edycja Ery Jazzu. Festiwal powsta∏ 3 lata temu jako wspólne przedsi´wzi´cie promo-
tora jazzu — Dionizego Piàtkowskiego i sieci Era. Dzi´ki nim do Polski przyjecha∏y gwiazdy Êwiatowego for-
matu. W trzeciej edycji cyklu koncertów wystàpi∏o wiele gwiazd sceny jazzowej: Jacky Terrasson, Ehnic He-
ritage Ensemble, Patricia Barber, Diane Schuur, Jacques Loussier, Flora Purin’i, Airo Moreira, Trio Johna Sco-
fielda, zespó∏ The New York Voices. Era Jazzu za swe cykle koncertowe, jako pierwsza i do tej pory jedynapol-
ska instytucja jazzowa, zosta∏a wyró˝niona przez presti˝owy Jazz Institute of Chicago. 

Era Jazz
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Sport
Zdrowy tryb ˝ycia, çwiczenia i gry majàce na celu podnoszenie sprawnoÊci fizycznej uprawiane wed∏ug usta-
lonych regu∏, przy wspó∏zawodnictwie w dà˝eniu do osiàgni´cia jak najlepszych wyników jest bliski kulturze
korporacyjnej Polskiej Telefonii Cyfrowej. Sport rozwija tak cenne cechy osobowoÊci jak: wytrwa∏oÊç, silnà
wol´, zdyscyplinowanie i poszanowanie regu∏, poczucie solidarnoÊci i kole˝eƒstwa. 

W 2001 roku Polska Telefonia Cyfrowa postanowi∏a poszerzyç list´ sponsorowanych przedsi´wzi´ç sporto-
wych. Tym razem zainteresowa∏a si´ dyscyplinà zespo∏owà i zosta∏a sponsorem Reprezentacji Polski w pi∏ce
no˝nej. Pi∏ka no˝na jest naszym „sportem narodowym”. 

Nie b´dzie chyba te˝ ryzykowym stwierdzenie, ˝e wielu spoÊród naszych abonentów to kibice polskich pi∏ka-
rzy. Mi∏o by∏o staç si´ nie tylko kibicem, ale równie˝ sponsorem swojej dru˝yny. 

Polska Telefonia Cyfrowa od lat anga˝uje si´ w cykl przedsi´wzi´ç pod wspólnà nazwà Era sportu sponsoru-
jàc dyscypliny indywidualne takie np. jak snowboard czy windsurfing. W tej ostatniej dziedzinie sieç Era opie-
kuje si´ wielokrotnymi Mistrzami Âwiata: Dorotà Staszewskà i Wojtkiem Brzozowskim. 

Windsurfing to jedna z tych m∏odych dyscyplin sportowych, w której Polacy przez ostatnie lata odnoszà licz-
ne zwyci´stwa. Organizowany i sponsorowany przez sieç Era — Windsurfing Era Cup — to najwi´kszy w Pol-
sce, odbywajàcy si´ od dwóch sezonów (2000, 2001r.), wpisany w oficjalne, mi´dzynarodowe kalendarium,
cykl zawodów windsurfingowych. 

W zawodach wzi´li udzia∏ zawodnicy z 12 krajów Êwiata (m. in. Kanady, Nowej Zelandii i Wielkiej Brytanii),
w tym równie˝ najbardziej utytu∏owani uczestnicy Mistrzostw Âwiata Pattaya 2000 i Fortaleza 2001. Polscy
mistrzowie Dorota Staszewska i Wojtek Brzozowski pozostali jednak niezwyci´˝eni, a kolorowe, lÊniàce
w s∏oƒcu ˝agle, wieloj´zyczny i weso∏y t∏um zawodników, zgromadzi∏y nieprzebrane rzesze entuzjastów
windsurfingu i 'zwyk∏ych' turystów. 

Zimà PTC zaproponowa∏a zamian´ deski windsurfingowej na snowboardowà i udzia∏ w zawodach (Sezon
Snowboardowy 2001) organizowanych wraz z firmà Nokia. Cykl zawodów podzielony zosta∏ na cz´Êç profe-
sjonalnà (tylko dla zawodników) i amatorskà (dla wszystkich pozosta∏ych). Sezon Snowboardowy 2001 by∏
jedynym oficjalnym cyklem zawodów rozgrywanych w Polsce. By∏o to mo˝liwe dzi´ki udzia∏owi Polskiego
Zwiàzku Snowboardowego (PZS), który by∏ organizatorem wszystkich zawodów. 

Polski zespó∏ pi∏karski sponsorowany przez PTC



Ochrona Ârodowiska 
Polska Telefonia Cyfrowa po∏o˝y∏a szczególny nacisk na spe∏nienie wymagaƒ jakoÊciowych dotyczàcych bu-
dowy i modernizacji sieci. Wynika to z obowiàzujàcych w Polsce i Unii Europejskiej przepisów odnoÊnie
ochrony spo∏eczeƒstwa przed wp∏ywem pól elektromagnetycznych. 

Jednym z najwi´kszych osiàgni´ç w dziedzinie ochrony Êrodowiska w 2001 roku by∏o otrzymanie certyfika-
tu zgodnoÊci z normami ISO 14001 dla Systemu Zarzàdzania Ârodowiskowego Przedsi´biorstwa Polska Te-
lefonia Cyfrowa Sp. z o. o.. W czerwcu 2001 roku Lloyd’s Register Quality Assurance przeprowadzi∏ audyt, za-
koƒczony przyznaniem dla Pionu Eksploatacji Sieci powy˝szego certyfikatu wraz z prawem do pos∏ugiwania
si´ logo LRQA wraz ze znakiem akredytacji UKAZ (United Kingdom Accreditation Service Environmental Ma-
nagement). 

Efektem otrzymania ISO 14001 i prowadzenia polityki proekologicznej by∏o przyznanie PTC przez Mini-
stra Ârodowiska oraz Dyrektora Polskiego Centrum Badaƒ i Certyfikacji nagrody 'Panteon Polskiej Ekolo-
gii', którà wr´czono 21 listopada 2001 roku podczas Mi´dzynarodowych Targów Ekologicznych POLEKO
w Poznaniu. 

W porozumieniu z Dyrekcjà Lasów Paƒstwowych oraz regionalnymi organami paƒstwowymi i samorzàdo-
wymi, PTC lokalizuje swoje obiekty tak, aby mog∏y one s∏u˝yç jako wspomagajàce systemy ∏àcznoÊci przeciw-
po˝arowej i ratowniczej, co niejednokrotnie wp∏yn´∏o na przebieg akcji gaszenia po˝aru lub skrócenie dojaz-
du s∏u˝b ratunkowych do wypadku. Jako jedyna sieç, telefonia komórkowa sprawdzi∏a si´ w przypadkach za-
gro˝enia powodziowego, czy te˝ ratownictwa górskiego. 

55

Raport Roczny 2001



56

Raport Roczny 2001

Kontakty i kalendarz finansowy
W przypadku dodatkowych pytaƒ prosimy o kontakt: 

Investor Relations

Ma∏gorzata ˚eleziƒska
Tel: +48 (22) 413 32 75
Fax: +48 (22) 413 62 35
Tel. kom.: +48 602 20 32 75
e-mail: mzelezinska@era. pl

Kalendarz finansowy

Wyniki finansowe 2001 22 marzec 2002

Wyniki I kwarta∏ 2002 14 maj 2002

Wyniki II kwarta∏ 2002 14 sierpieƒ 2002

Wyniki III kwarta∏ 2002 13 listopad 2002

Luty
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3

4 5 6 7 8 9 10

11 12 13 14 15 16 17

18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28

Sierpieƒ
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18

19 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30 31

Marzec
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3

4 5 6 7 8 9 10

11 12 13 14 15 16 17

18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28 29 30 31

Wrzesieƒ
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1

2 3 4 5 6 7 8

9 10 11 12 13 14 15

16 17 18 19 20 21 22

23 24 25 26 27 28 29

30

Kwiecieƒ
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21

22 23 24 25 26 27 28

29 30

Paêdziernik
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3 4 5 6

7 8 9 10 11 12 13

14 15 16 17 18 19 20

21 22 23 24 25 26 27

28 29 30 31

Styczeƒ
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3 4 5 6

7 8 9 10 11 12 13

14 15 16 17 18 19 20

21 22 23 24 25 26 27

28 29 30 31

Lipiec
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21

22 23 24 25 26 27 28

29 30 31

Mal
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2 3 4 5

6 7 8 9 10 11 12

13 14 15 16 17 18 19

20 21 22 23 24 25 26

27 28 29 30 31

Listopad
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

 1 2 3

4 5 6 7 8 9 10

11 12   13 14 15 16 17

18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28 29 30

Czerwiec
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1 2

3 4 5 6 7 8 9

10 11 12 13 14 15 16

17 18 19 20 21 22 23

24 25 26 27 28 29 30

Grudzieƒ
Po Wt Âr Cz Pt So Ni

1

2 3 4 5 6 7 8

9 10 11 12 13 14 15

16 17 18 19 20 21 22

23 24 25 26 27 28 29

30 31

Public Relations

Tel: +48 (22) 413 67 86
+48 (22) 413 53 88
+48 (22) 413 43 06

Fax: +48 (22) 413 61 78
e-mail: pr@era.pl



Polska Telefonia Cyfrowa Sp. z o.o.
Al. Jerozolimskie 181, 02-222 Warszawa

Internet: www.era.pl
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