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Zmieniamy siê na lepsze
W ka¿dej firmie przychodzi czas na zmia-

ny. Taka chwila nadesz³a równie¿ dla

Idei, która teraz zmienia siê na lepsze.

We wrzeœniu tego roku po³¹czyliœmy siê

z Orange. Staliœmy siê czêœci¹ miêdzy-

narodowej sieci, która ju¿ w 17 krajach

jest dostawc¹ po³¹czeñ telefonicznych

dla ponad 56 milionów ludzi. Po³¹czenie

Idei z Orange to niepowtarzalna szansa

dla samej firmy i wiele korzyœci dla na-

szych Klientów.

Orange zawsze poszukiwa³ innowacyj-

nych rozwi¹zañ, zarówno dla odbiorców

indywidualnych, jak i biznesowych. Ni-

gdy nie kopiowa³ standardowych rozwi¹-

zañ. Teraz z miêdzynarodowych doœwiad-

czeñ Orange i rozleg³ych mo¿liwoœci tej

sieci bêdziemy mogli korzystaæ rów-

nie¿ my. Dziêki po³¹czeniu Idei z Orange

bêdziemy mogli zaproponowaæ firmom

w Polsce zupe³nie nowe produkty i us³ugi,

które dot¹d by³y dostêpne tylko w Orange.

Mamy nadziejê, ¿e dziêki temu bêdziemy

w stanie jeszcze lepiej odpowiedzieæ na
Pañstwa oczekiwania.

Filozofia Idei oraz Orange jest w wielu
kwestiach bardzo zbli¿ona. Idea zawsze
stara³a siê byæ firm¹ nowoczesn¹, dyna-
miczn¹, dostrzegaj¹c¹ potrzeby Klientów
Biznesowych, zarówno w zakresie atrak-
cyjnoœci ofert, jak i atrakcyjnoœci cen.
W centrum naszego zainteresowania za-
wsze pozostaje dobro Klientów. Dziœ cie-
szymy siê zaufaniem setek tysiêcy firm,
które korzystaj¹ z naszych produktów
i us³ug.

Podobnie w Orange – g³ówn¹ zasad¹
dzia³ania jest jasna i bezpoœrednia ko-
munikacja oraz przyjazne i bliskie relacje
z Klientem. Dlatego ufamy, ¿e po³¹czenie
Idei z Orange przyczyni siê do zachowa-
nia jeszcze lepszych stosunków miêdzy
nami i bêdzie Ÿród³em korzyœci równie¿
dla Pañstwa Firmy.

Thierry Piganeau
Dyrektor Pionu Rynku Biznesowego

Polska Telefonia Komórkowa Centertel jest operatorem cyfro-

wej sieci telefonii komórkowej ORANGE (GSM 900/1800) z ponad

8,6 mln u¿ytkowników, posiadaj¹c 33,3 proc. udzia³ów rynkowych

(30.06.2005 r.) oraz drug¹ pozycjê na polskim rynku telefonii mo-

bilnej. PTK Centertel œwiadczy us³ugi operatorskie na terenie ca³ej

Polski oferuj¹c wiele najnowoczeœniejszych us³ug mobilnych wy-

korzystuj¹cych technologie GSM, GPRS, EDGE, W-LAN. Polska

Telefonia Komórkowa Centertel sp. z o.o. powsta³a w grudniu

1991 r. jako pierwszy w Polsce operator komórkowy w systemie

NMT450i (sieæ zosta³a uruchomiona 18.06.1992 r.). 01.03.1998 r.

PTK Centertel uruchomi³a sieæ Idea Centertel (GSM 1800), która

od 1.03.2000 r. (po uzyskaniu koncesji GSM 900) sta³a siê sie-

ci¹ dwuzakresow¹ GSM 900/1800 pod nazw¹ handlow¹ Idea.

W grudniu 2000 r. PTK Centertel uzyska³a koncesje UMTS, dziê-

ki której uruchomienie us³ug 3G planowane jest w drugiej po³o-

wie 2005 r. Udzia³owcami PTK Centertel s¹: Telekomunikacja

Polska SA (66 proc. udzia³ów) oraz France Telecom (34 proc.

udzia³ów).



Niniejszy artyku³ to fragment z raportu Urzêdu

Regulacji Telekomunikacji i Poczty, poœwiêconego

polskiemu rynkowi telekomunikacyjnemu. Raport

ocenia stan tego rynku pod koniec 2004 roku, lecz

zawiera równie¿ kilka prognoz na przysz³oœæ. Jego

zawartoœæ w czêœci poœwiêconej telefonii komórko-

wej jest o tyle wa¿na, i¿ stanowi³a podstawê dla

URTiP do og³oszenia stanowiska Urzêdu o braku

skutecznej konkurencji w naszym kraju w tej dzie-

dzinie.

Rynek telefonii ruchomej jest rynkiem zliberalizowanym
pod wzglêdem prawnym, charakteryzuje siê on jednak
wysokimi barierami wejœcia. Dzia³alnoœæ w tym zakresie
wi¹¿e siê bowiem z koniecznoœci¹ dysponowania czê-
stotliwoœciami, które s¹ dobrem rzadkim, prawnie regla-
mentowanym. Jedynym operatorem, który w 2004 r. by³
operatorem o stwierdzonej pozycji znacz¹cej, by³ PTK
Centertel Sp. z o.o. Fakt ten powodowa³, i¿ na spó³ce
tej spoczywa³y okreœlone w ustawie obowi¹zki, a mia-
nowicie:

� zapewnianie przedsiêbiorcom telekomunikacyjnym
dostêpu do budynków i infrastruktury telekomunika-
cyjnej,

� spe³nianie wszystkich uzasadnionych ¿¹dañ zwi¹za-
nych z dostêpem do jego sieci, w³¹cznie z ¿¹daniem
zapewnienia dostêpu do swojej sieci w ka¿dym tech-
nicznie uzasadnionym jej punkcie niebêd¹cym za-
koñczeniem sieci, jeœli sieæ przy³¹czana zosta³a wy-
budowana zgodnie z przepisami prawa, przy czym
op³aty z tego tytu³u powinny byæ ustalane na podsta-
wie przejrzystych i obiektywnych kryteriów zapew-
niaj¹cych równe traktowanie u¿ytkowników – w za-
kresie po³¹czenia sieci lub urz¹dzeñ telekomunika-
cyjnych oraz udogodnieñ z nimi zwi¹zanych,

� prowadzenie negocjacji w sprawie dostêpu tele-
komunikacyjnego w dobrej wierze oraz utrzymywa-
niu uprzednio ustanowionego dostêpu telekomunika-
cyjnego do okreœlonych sieci telekomunikacyjnych,
urz¹dzeñ lub udogodnieñ towarzysz¹cych,

� równe traktowanie przedsiêbiorców telekomunikacyj-
nych w zakresie po³¹czenia sieci,

� udzielanie przedsiêbiorcom telekomunikacyjnym za-
mierzaj¹cym zawrzeæ z nim umowê o po³¹czeniu
sieci informacji niezbêdnych do przygotowania takiej
umowy.

Rozporz¹dzenie Ministra Infrastruktury z dnia 25 paŸ-
dziernika 2004 r. w sprawie okreœlania rynków w³aœci-
wych podlegaj¹cych analizie przez Prezesa Urzêdu Re-
gulacji Telekomunikacji i Poczty okreœla w zakresie tele-
fonii ruchomej nastêpuj¹ce rynki w³aœciwe:

� œwiadczenie us³ugi dostêpu i rozpoczynania po³¹czeñ
w ruchomych publicznych sieciach telefonicznych,

� œwiadczenie us³ugi zakañczania po³¹czeñ g³oso-
wych w poszczególnych ruchomych publicznych sie-
ciach telefonicznych,

� œwiadczenie us³ugi roamingu miêdzynarodowego
w ruchomych publicznych sieciach telefonicznych.

Rozporz¹dzenie to nie przewiduje regulacji na szczeblu
detalicznym.

Struktura podmiotowa rynku

Na rynku telefonii ruchomej w 2004 r. dzia³ali trzej ope-
ratorzy, tj:

� Polkomtel SA (PLUS GSM, Simplus Team, Sami
Swoi),

� Polska Telefonia Komórkowa Sp. z o.o. (Idea POP,
Jedna Idea oraz Nowa Idea dla Firm),

� Polska Telefonia Cyfrowa Sp. z o.o. (Era, Era TAK
TAK oraz Era BIZNES, Heyah).

Jednoczeœnie kilkanaœcie podmiotów posiada³o zezwo-
lenie na prowadzenie dzia³alnoœci na tym rynku w cha-
rakterze operatorów wirtualnych (MVNO), jednak¿e ¿a-
den niezale¿ny operator nie podj¹³ dzia³alnoœci w tym
zakresie.

Dzia³aj¹cy na rynku operatorzy œwiadczyli us³ugi
w szczególnoœci w oparciu o czêstotliwoœci GSM 900
i 1800, jednak¿e w 2004 r. da³y siê zauwa¿yæ pierwsze
oznaki wykorzystywania do œwiadczenia us³ug czêstotli-
woœci w paœmie UMTS.

Liczba abonentów

W roku 2004 liczba abonentów telefonii komórkowej
w Polsce nadal ros³a, podobnie jak w latach ubieg³ych.
Tendencja ta zapewne utrzyma siê jeszcze w ci¹gu kil-
ku najbli¿szych lat, gdy¿ operatorzy telefonii ruchomej
intensywnie walcz¹ o nowych klientów.
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Poni¿ej przedstawiono liczbê nowych u¿ytkowników te-
lefonii komórkowej w rozbiciu na poszczególne lata
oraz na operatorów. Jak widaæ na poni¿szym wykresie
najwiêcej nowych abonentów rozpoczê³o korzystanie
z telefonii komórkowej w 2002 i 2004 roku. W³aœnie
w 2002 roku operatorzy wprowadzili nowe taryfy ze
znacznie ni¿szymi cenami za po³¹czenia.

Mechanizm obni¿ania ceny mia³ wp³yw nawet na ju¿
czêœciowo nasycony rynek w 2004 roku, kiedy to poja-
wi³a siê nowa marka PTC imituj¹ca wejœcie na rynek
nowego taniego operatora wirtualnego (MVNO). Jak
mo¿na zauwa¿yæ, HEYAH przejê³a bez ma³a 50 proc.
nowych abonentów, daj¹c PTC ponad 44 proc. nowych
abonentów wiêcej ni¿ uda³o siê pozyskaæ konkurencji
³¹cznie.

Penetracja rynku

W 2004 roku penetracja us³ug telefonii komórkowej,
analogicznie do liczby jej abonentów, nadal ros³a.

Wielkoœæ penetracji us³ug telefonii ruchomej w Polsce
na tle innych pañstw UE mo¿na okreœliæ jako stosunko-
wo nisk¹, co wynika zapewne z tego, ¿e cena tych
us³ug nadal jest wysoka w stosunku do mo¿liwoœci
nabywczych spo³eczeñstwa. Niemniej w dalszych la-
tach nale¿y siê spodziewaæ sta³ego wzrostu tego wskaŸ-
nika.

Wartoœæ rynku telefonii ruchomej

Wartoœæ rynku telefonii komórkowej w Polsce stale roœ-
nie. Mo¿na równie¿ spodziewaæ siê dalszego wzrostu,
szczególnie gdyby pojawili siê na rynku nowi gracze
i zosta³yby rozwiniête nowe us³ugi oparte na technologii
UMTS.

Spadaj¹ce ceny i rosn¹ca liczba u¿ytkowników nie-
korzystnie wp³ywa na wskaŸnik ARPU (œredni dochód
z abonenta), jednak tendencja taka wskazuje, ¿e
u¿ytkownicy ponosz¹ coraz mniejsze koszty zwi¹zane
z posiadaniem telefonu komórkowego. Tendencja ta
– w zale¿noœci od rozwoju sytuacji konkurencyjnej
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– mo¿e siê utrzymywaæ. Jedynie us³ugi UMTS (ko-
sztowniejsze ni¿ GSM) mog¹ zmniejszyæ si³ê spadkow¹.

Struktura rynku

Pod wzglêdem posiadanej liczby abonentów udzia³y
rynkowe operatorów telefonii komórkowej na przestrze-
ni lat wykazuj¹ wzglêdn¹ stabilnoœæ, równie¿ w 2004
roku nie odnotowano istotnych zmian tych udzia³ów.

Jak wskazuj¹ powy¿sze dane, na polskim rynku telefo-
nii komórkowej panuje wzglêdna równowaga posiada-
nych udzia³ów rynkowych.

Trendy na rynku telefonii komórkowej

Zgodnie z prognozami wykonanymi dla URTiP przez fir-
mê analityczn¹ PMR zawartymi w raporcie The tele-

communications market in Poland 2004, w najbli¿szych
latach liczba u¿ytkowników telefonii komórkowej bêdzie
stale ros³a, ale dynamika tego wzrostu bêdzie malej¹ca.

Analogicznie bêdzie wygl¹da³a sytuacja w penetracji
tych us³ug – wartoœæ tego wskaŸnika bêdzie ros³a, ale
z malej¹c¹ dynamik¹.

Ceny na rynku telefonii komórkowej

Op³aty aktywacyjne i abonamentowe

Podstawowa wysokoœæ op³at aktywacyjnych na prze-
strzeni lat 2001–2004 nie ulega³a zmianom. W zale¿no-
œci od operatora kszta³towa³a siê ona na poziomie od
100 do 300 PLN. Z regu³y jednak operatorzy decyduj¹
siê na czasowe obni¿ki op³aty aktywacyjnej i w ten spo-
sób wielu u¿ytkowników korzysta z promocyjnej wyso-
koœci op³aty aktywacyjnej, która nierzadko wynosi na-
wet 1 PLN + VAT.

W 2004 r. op³aty abonamentowe u poszczególnych
operatorów telefonii ruchomej uleg³y nieznacznym
zmianom. Przekszta³ceniom ulega g³ównie struktura
abonamentów.

Idea – od 1 marca 2002 r. do obecnego cennika doda³a
abonament 15- i 90-minutowy. Usuniêto abonament
360-minutowy. Ceny abonamentów, które pozosta³y
w cenniku, zmala³y œrednio o 1,5 proc.

Era – ceny od paŸdziernika 2002 r. pozostaj¹ bez
zmian. 1 maja 2004 r. dodano do cennika taryfê zawie-
raj¹c¹ 500 minut.B
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Plus – od 2002 r. dokonano du¿ych modyfikacji kosme-
tycznych cennika, ale nie wp³ywaj¹cych znacz¹co na
obni¿enie kosztu us³ug. Dla dwóch taryf, które pozo-
sta³y w cenniku (50 i 100 minut), ceny abonamentu
spad³y œrednio o 6,2 proc.

Po³¹czenia w systemie abonamentowym

W dalszej kolejnoœci nale¿y siê spodziewaæ wiêkszego
obni¿enia cen przez operatorów w segmencie abona-
mentowym, co bêdzie mia³o na celu uatrakcyjnienie
tych ofert w stosunku do ofert typu pre-paid. Poza tym
obni¿enie cen w tym segmencie mo¿e zostaæ spowodo-
wane pojawieniem siê nowego operatora na rynku, po-
dobnie jak mia³o to miejsce w przypadku marki Heyah
na rynku us³ug pre-paid.

Idea – od 1 marca 2002 r. ceny po³¹czeñ spad³y œred-
nio o 10,5 proc., g³ównie za spraw¹ wiêkszego spadku
cen w wy¿szych abonamentach;

Era – ceny od paŸdziernika 2002 r. pozostaj¹ bez
zmian;

Plus – od 2002 r. dla dwóch taryf, które pozosta³y
w cenniku (50 i 100 minut), ceny po³¹czeñ spad³y œred-
nio o 7,5 proc.

Po³¹czenia w systemie pre-paid

Ceny po³¹czeñ w taryfach pre-paid spad³y znacznie
w roku 2004. Operatorzy zdecydowali siê tak¿e na
uproszczenie tych taryf. Zosta³y zlikwidowane ró¿nice
w cenach po³¹czeñ w szczycie i poza szczytem, a tak¿e
w po³¹czeniach do ró¿nych sieci. Przyk³adowe obni¿ki
cen w poszczególnych sieciach przedstawiono na po-
ni¿szych wykresach.

Œrednia cena jednominutowego po³¹czenia w systemie
pre-paid w Europie wynosi 0,3 euro. Polska znajduje
siê nieco poni¿ej tej wartoœci. Œrednia cen us³ug telefo-
nii ruchomej w abonamentach pre-paid dla pañstw no-
wocz³onkowskich UE jest bardzo podobna i wynosi 0,31

euro. Ceny ofert w systemie przedp³aconym w Polsce

nieznacznie zawy¿aj¹ stawki „starego” POPa. Po ich

usuniêciu z taryf uwzglêdnianych w œredniej, pozycja

Polski w rankingu wzroœnie o jeden punkt z cen¹ za mi-

nutê 0,23 euro.

Ceny na ryku telefonii komórkowej w grupie abonamen-

towej nie uleg³y znacz¹cym zmianom, natomiast opera-

torzy utworzyli nowe taryfy z ni¿szymi cenami. Taki me-

chanizm wynika ze specyfiki tego rynku, polegaj¹cej na

tym, ¿e wiêkszoœæ umów zawierana jest na okres 2 lat

i obni¿anie cen, które klient jest zobligowany p³aciæ, nie

le¿y w interesie operatora. Natomiast segment pre-paid

odnotowa³ bardzo gwa³towny spadek cen, wynikaj¹cy

w du¿ej mierze z wprowadzenia przez PTC nowej marki

Heyah imituj¹cej pojawienie siê nowego taniego ope-

ratora.

Opracowano na podstawie
„Raportu o stanie rynku telekomunikacyjnego

w 2004 roku” opublikowanego w maju 2005 roku
przez Urz¹d Regulacji Telekomunikacji i Poczty.
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Operatorzy komórkowi s¹ potencjalnie najwa¿niej-
szymi dostawcami us³ug zwi¹zanych ze zwalcza-
niem wirusów atakuj¹cych urz¹dzenia mobilne.
Najprostsz¹ i najbardziej efektywn¹ metod¹ ofero-
wania wymaganej ochrony jest us³uga, która umo¿-
liwia zautomatyzowany proces aktualizacji i dystry-
bucji oprogramowania dla wszystkich urz¹dzeñ po-
przez sieæ komórkow¹.

F-Secure Mobile Anti-Virus jest kompleksowym roz-
wi¹zaniem stworzonym w celu ochrony terminali przed
szkodliw¹ zawartoœci¹ pochodz¹c¹ z zainfekowanych
wiadomoœci.

Rozwi¹zanie bazuje na oprogramowaniu klienckim
F-Secure Mobile Anti-Virus i platformie serwerowej
F-Secure Mobile Services.

Klient F-Secure oferuje automatyczn¹ ochronê urz¹-
dzenia z aktualizacj¹ poprzez sieæ, w której funkcjonuje
dany terminal. Umo¿liwia blokowanie szkodliwej zawar-
toœci pochodz¹cej z wiadomoœci, które wp³ynê³y do
urz¹dzenia lub zainfekowanego oprogramowania zain-
stalowanego na telefonie.

Platforma F-Secure Mobile Services jest aplikacj¹ umo-
¿liwiaj¹c¹ automatyczn¹ aktualizacjê oprogramowania
klienckiego, bazuj¹c¹ na subskrypcji, za pomoc¹ SMS.
Oferuje ona kilka ró¿nych bezpiecznych metod efektyw-
nej dystrybucji aktualizacji wœród terminali bezprzewo-
dowych, jak równie¿ interfejsy sieciowe dla kana³u
sprzeda¿y i subskrypcji. Ci¹g³e zabezpieczenie platfor-
my i jej u¿ytkowników zapewniaj¹: szyfrowane po³¹cze-
nie i cyfrowe podpisywanie œci¹ganych plików i aktuali-
zacji.

Nad aktualizacjami wszystkich produktów F-Secure
czuwa jeden z najlepszych zespo³ów badawczych,
dzia³aj¹cy 24 godziny na dobê. Gdy tylko pojawia siê
nowe zagro¿enie, abonenci us³ugi oferowanej przez
platformê F-Secure otrzymuj¹ zabezpieczenie przed
nim. W ogromnej wiekszoœci przypadków zabezpiecze-
nie jest aktywne na d³ugo przedtem, zanim zagro¿enie
mo¿e zaatakowaæ u¿ytkownika.

Platforma mo¿e byæ traktowana przez operatora jako
us³uga dodana i generowane przez ni¹ wp³ywy bêd¹
ujête w istniej¹cym systemie billingowym. Ponadto
zabezpiecza operatora przed poœrednimi skutkami
dzia³ania wirusów na terminalach klientów: z³ym wize-
runkiem firmy, negatywnymi opiniami klientów, kosztami
serwisowymi i czasem nieaktywnoœci terminali.

Rozwi¹zanie bazuje na partnerstwie pomiêdzy operato-
rem a F-Secure, w ramach którego producent platformy
dostarcza zawartoœæ i jej aktualizacje, a w³aœciciel sieci
zajmuje siê dystrybucj¹ i sprzeda¿¹.

F-Secure Mobile Anti-Virus

Coraz wiêksza liczba u¿ytkowników tzw. inteligentnych
telefonów („smartphones”) zaczyna dostrzegaæ i trakto-

waæ powa¿nie zagro¿enia wynikaj¹ce z pojawiania siê
i rozprzestrzeniania szkodliwego oprogramowania dla
ich urz¹dzeñ. Wielu spoœród nich uwa¿a za konieczne
zabezpieczenie siê przed tym problemem. Jednak¿e
samodzielne wyszukiwanie i instalowanie przydatnego
do tego celu oprogramowania wymaga nie tylko czasu,
ale i wiedzy.

Przyczyny zainteresowania siê programistów tworz¹-
cych szkodliwe oprogramowanie platform¹ Symbian
Series 60 s¹ oczywiste: ma ona du¿¹ funkcjonalnoœæ
(wystarczaj¹c¹, aby wirusy mog³y wyrz¹dziæ realne
szkody), du¿e mo¿liwoœci komunikacyjne i znaczn¹
liczbê terminali j¹ wykorzystuj¹cych. Co prawda, zagro-
¿enie nie jest jeszcze tak powszechne jak w przypadku
komputerów PC, lecz liczba szkodliwych oprogramo-
wañ na platformê Symbian Series 60, jak wykazuj¹ naj-
nowsze raporty, roœnie.

Klient F-Secure Mobile Anti-Virus oferuje przede wszy-
stkim:

� niewidoczn¹ ochronê przed niebezpieczn¹ zawarto-
œci¹, dostarczana w czasie rzeczywistym,

� automatyczne skanowanie wk³adanych kart pamiêci,

� automatyczn¹ aktualizacjê bazy danych wirusów po-
przez po³¹czenie HTTPS lub SMS,

� automatyczne wykrywanie po³¹czeñ internetowych
w celu aktualizacji,

� automatyczne aktualizacje aplikacji klienckiej,

� bazy wirusów podpisywane cyfrowo.

Obecnie dostêpna jest aplikacja kliencka F-Secure Mo-
bile Anti-Virus dla Symbian Series 60, 80 i 90. Wkrótce
uka¿e siê wersja dla Windows Mobile i dla Nokia Com-
municator 9300/9500.

Specyfikacja techniczna (Symbian Series 60):

Platformy:

� Symbian OS 6.x,

� Symbian OS 7.0S,

� Symbian OS 8.x.

Wymagania pojemnoœci:

� instalacja – 500 kb (tylko pamiêæ wewnêtrzna),

� dynamiczna konsumpcja pamiêci – ok. 600 kb,

� pakiet instalacyjny – 400-700 kb, zale¿nie od urz¹-
dzenia, jêzyka i wsparcia dla metody subskrypcji.

Metody skanowania:

� w czasie rzeczywistym (ustawienie domyœlne; ka¿dy
plik jest skanowany w tle, podczas uruchamiania),

� zaplanowane (skanowanie ca³ego systemu, czas roz-
poczêcia skanowania definiowany przez u¿ytkownika),

� rêczne (wywo³ywane przez u¿ytkownika w dowol-
nym momencie).B
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Dodatkowe cechy systemu skanowania:

� skanuje pliki dowolnego typu, równie¿ znajduj¹ce siê
w archiwach (.JAR, .SIS. .ZIP)

� skanuje zawartoœæ wszystkich typów kart pamiêci,

� automatyczne skanowanie SMS-ów, MMS-ów i e-maili,
w³¹czaj¹c równie¿ za³¹czniki,

� automatyczne skanowanie wszystkich plików otrzy-
manych podczas synchronizacji, przez port IR, Blue-
tooth i po³¹czenie kablowe.

Engine skanuj¹cy:

� zoptymalizowany engine F-Secure Hydra ze wspar-
ciem dla aktualizacji.

� wykrywanie szkodliwego kodu w ka¿dym typie pliku:
uruchamialnym binarnym, aplikacji dla OS Symbian,
skryptów, MIDP, Java, plików multimedialnych, itp.,

� œrednia wielkoœæ wpisu informacji o wirusie w bazie:
150-250 bajtów ³¹cznie z podpisem cyfrowym.

Opcje w przypadku wykrycia szkodliwego kodu:

� kwarantanna (domyœlna, blokuje dostêp do zainfeko-
wanego pliku wszystkim procesom, w³¹cznie z OS),

� usuniêcie,

� naprawa (jeœli jest to mo¿liwe),

� odblokowanie dostêpu do pliku.

Aktualizacje:

� automatyczna aktualizacja aplikacji klienckiej przez
HTTPS,

� automatyczna aktualizacja bazy danych wirusów
przez HTTPS lub SMS,

� rêczna: SMS, GPRS, EDGE, UMTS, GSM data,
WLAN itp.

Wywo³anie procesu aktualizacji:

� automatyczne w momencie pod³¹czenia do sieci
(automatyczne wykrycie po³¹czenia),

� rêcznie z interfejsu u¿ytkownika,

� wywo³ane SMS-em, automatyczna aktualizacja po
otrzymaniu binarnej wiadomoœci SMS od administra-
tora.

Bezpieczeñstwo:

� komunikacja klient-serwer: SSL 3.0, autoryzacja ser-
wera, szyfrowanie kana³u,

� aktualizacje bazy danych (SMS/HTTPS) podpisane
cyfrowo (DSA/1024), 100 proc. odporne na inge-
rencjê,

� sk³adniki aplikacji odporne na ingerencjê (w trybie
pracy w czasie rzeczywistym),

� automatyczne uruchomienie aplikacji klienckiej przy
starcie systemu (w trybie pracy w czasie rzeczywi-
stym).

F-Secure Mobile Services

F-Secure Mobile Services to platforma s³u¿¹ca do
zarz¹dzania us³ugami bezpieczeñstwa, takimi jak sub-

skrypcja F-Secure Mobile Anti-Virus. Jest systemem
klasy backend, niewidocznym dla klienta koñcowe-
go, który zapewnia mu bezpieczeñstwo. Zarz¹dza-
niem zajmuje siê zarówno F-Secure, jak i operator,
poprzez bezpieczne interfejsy logowania oparte na
technologiach sieciowych. Podstawowe cechy syste-
mu to:

� dwie metody efektywnej dystrybucji danych do termi-
nali mobilnych, automatycznie, lub poprzez zainicjo-
wanie przez cz³owieka: administratora lub u¿ytkow-
nika koñcowego:

� aktualizacje wymuszone przez SMS – opatento-
wana us³uga aktualizacyjna,

� HTTPS, przez internet,

� aktualizacje i pliki œci¹gane podpisywane s¹ cyfro-
wo, aby zapewniæ ci¹g³¹ ochronê,

� bezpieczne interfejsy www dla partnerów (opera-
torów) i administratorów systemu sprzeda¿y i sub-
skrypcji,

� bezpieczne interfejsy www dla wgrywania zawar-
toœci w celu jej dystrybucji wœród terminali klien-
tów.

F-Secure Mobile Services to aplikacja napisana w Ja-
vie, wykorzystuj¹ca J2EE server. W standardowej kon-
figuracji system jest po³¹czony z platformami sprzeda-
¿y poprzez sieæ TCP/IP. Przychodz¹ce i wychodz¹ce
SMS-y s¹ przekierowywane przez us³ugi SMSC opera-
tora.

Poni¿szy wykres prezentuje strukturê systemu.

Dane o subskrypcji mog¹ byæ automatycznie importo-
wane z us³ugi sprzeda¿y do F-Secure Mobile Services
za pomoc¹ zapytania HTTP POST lub w postaci pliku
XML przy u¿yciu zabezpieczonego kana³u komunikacyj-
nego.

Ca³oœæ systemu bazuje na aplikacjach uruchamianych
w przegl¹darkach internetowych, dziêki temu nie ma
problemu z jego lokalizacj¹ czy t³umaczeniem na do-
wolny jêzyk.

F-Secure Mobile Anti-Virus jest obecnie jedyn¹ apli-
kacj¹ tego typu dostêpn¹ w Polsce.

Na podstawie materia³ów firmy F-Secure
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Urz¹d Regulacji Telekomunikacji i Poczty w opar-
ciu o w³asne badania przygotowa³ i zaprezentowa³
8 sierpnia 2005 roku projekt postanowienia Preze-
sa URTiP stwierdzaj¹cego, i¿ na polskim rynku te-
lefonii komórkowej nie wystêpuje skuteczna kon-
kurencja.

Kij w mrowisko

Nastêpnie urz¹d og³osi³ trwaj¹ce miesi¹c (10 sierpnia
–9 wrzeœnia) postêpowanie konsultacyjne. Odwa¿na te-
za zawarta w projekcie spotka³a siê, oczywiœcie, z szyb-
k¹ reakcj¹ niemal wszystkich zainteresowanych firm,
a tak¿e organizacji.

Jak mo¿na siê by³o spodziewaæ, w stanowiskach sfor-
mu³owanych przez dzia³aj¹cych na rynku telefonii ko-
mórkowej w Polsce znalaz³o siê wiele zastrze¿eñ
i uwag maj¹cych obaliæ tê tezê. Podobny charakter
mia³o stanowisko powi¹zanej kapita³owo z PTK Center-
tel TP SA. Z kolei pisma przekazane przez takie firmy
i instytucje jak Netia, Netia Mobile (która dopiero zaczy-
na swoj¹ dzia³alnoœæ na tym rynku, Tele 2 czy KIGEiT
– Krajowa Izba Gospodarcza Elektroniki i Telekomuni-
kacji) wyra¿a³y poparcie dla opinii regulatora, równo-
czeœnie próbuj¹c poszerzyæ jej zasiêg poprzez sugero-
wanie zmiany definicji rynku objêtego postanowieniem.

Operatorzy swoje...

Stanowiska nieprzychylne postawionej przez URTiP te-
zie zaprezentowa³y PTC sp. z o.o., TP SA i Polkomtel
SA. PTK Centertel sp. z o.o. postanowi³ zaprezentowaæ
swoje stanowisko jako tajne, a publicznie ograniczy³ siê
do skrytykowania koñcowego postanowienia URTiP
w tej kwestii.

W swej krytyce operatorzy nie ograniczyli siê tylko do
oceny samego stwierdzenia, lecz równie¿ negowali
podstawy prawne, którymi pos³u¿y³ siê URTiP do przy-
gotowania opinii. Zarzucali mu równie¿ nierzeteln¹
i nierealistyczn¹ analizê rynku w³aœciwego. Znamienne
jest równie¿ to, i¿ ich stanowiska by³y znacznie obszer-
niejsze i przygotowane znacznie bardziej skrupulatnie
ni¿ konkurentów popieraj¹cych opiniê URTiP.

Najlepszym przyk³adem mo¿e byæ wstêp do stanowiska
zaprezentowanego przez Polkomtel SA:

– Z uwagi na pos³u¿enie siê zupe³nie niew³aœciwym
aktem prawnym, a w konsekwencji zupe³nie nieadek-

watnym zestawem kryteriów s³u¿¹cych analizie rynku
w³aœciwego, projektowane postanowienie jest w ca³oœci
wadliwe. Wady te s¹ do tego stopnia powa¿ne, ¿e
w œwietle prawa polskiego, prawa wspólnotowego
i praktyki regulacyjnej krajów cz³onkowskich UE pro-

jektowane postanowienie w istocie nie jest analiz¹ ryn-
ku w³aœciwego.

– Prezes URTiP powinien przeprowadziæ rzeteln¹, rze-
czywist¹ analizê rynku w³aœciwego i dopiero po jej prze-
prowadzeniu decydowaæ siê na poddanie jej wyników
publicznej konsultacji.

Z kolei w podsumowaniu stanowiska przedstawionego
przez PTC mo¿na przeczytaæ:

– Ocena projektu postanowienia Prezesa URTiP
w œwietle aktów prawnych Unii Europejskiej (dyrektywa
ramowa, Zalecenie, Wytyczne), w œwietle Prawa tele-
komunikacyjnego (art. 23 ust. 2) oraz porównanie spo-
sobu postêpowania Prezesa URTiP z czo³owym regula-
torem europejskim wykazuje, ¿e projekt postanowienia
obarczony jest zasadniczymi b³êdami prawnymi i fakty-

cznymi. W ocenie PTC projekt postanowienia powinien
byæ wycofany.

– PTC pragnie zaznaczyæ, i¿ analizowany rynek w³aœci-

wy poziomu detalicznego charakteryzuje siê wysokim
stopniem konkurencji, o czym œwiadczy systematyczny
spadek cen us³ug detalicznych na rynku telefonii rucho-

mej. W zwi¹zku z tym, w przekonaniu PTC, regulacjê
rynku hurtowego powi¹zanego z analizowanym rynkiem
detalicznym nale¿y uznaæ za nieuzasadnion¹.

Jak widaæ, zarzuty dzia³aj¹cych operatorów doty-
czy³y g³ównie braku precyzyjnych definicji, niejasnoœci
prawnych, a tak¿e niew³aœciwie przeprowadzonej anali-
zy rynku przez URTiP. Warto nadmieniæ, i¿ projekt opinii
URTiP powsta³ poprzedzony korespondencj¹ z tymi
operatorami, w której przekazali oni urzêdowi wype³nio-
ne ankiety, na podstawie czego stworzona zosta³a owa
opinia.

Doœæ interesuj¹ca kwestia poruszana przez wszystkich
przeciwnych stanowisku URTiP to niewielkie, zdaniem
urzêdu, zmiany cen za us³ugi telefonii komórkowej
w Polsce w ostatnich latach. URTiP opar³ swoj¹ opiniê
na okresie 2002-2004. Natomiast argumentacja opera-
torów zasiedzia³ych, i¿ ceny detaliczne w sposób dra-
styczny zmala³y, dotyczy³a g³ównie pocz¹tku 2005 roku,
kiedy to na rynku pojawi³y siê nowe oferty: Heyah,B
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Nowa Idea i Sami Swoi. Wiêkszoœæ operatorów przy-
sta³a jednak na opiniê urzêdu, i¿ próg wejœcia na rynek
telefonii komórkowej jest wysoki. Ich jednak zdaniem,
jest to sytuacja normalna dla specyfiki tego rynku i nie
powinna wp³ywaæ na ocenê rynku jako pozbawionego
skutecznej konkurencji.

...konkurencja swoje...

Zgo³a odmienne opinie g³osili operatorzy dopiero za-
mierzaj¹cy wejœæ na rynek telefonii komórkowej w Pol-
sce. Podobnie jak KIGEiT, w pe³ni poparli stanowisko
URTiP. Zg³aszali pewne zastrze¿enia, lecz g³ównie do
zakresów pojêæ wykorzystywanych w stanowisku, np.
rynek produktowy na szczeblu detalicznym czy hurto-
wym. Oczywiœcie, zamiarem operatorów wchodz¹cych
na rynek telefonii komórkowej by³o mo¿liwie jak naj-
szersze potraktowanie tych pojêæ, aby ostateczne
stwierdzenie URTiP o braku skutecznej konkurencji do-
tyczy³o jak najwiêkszego zakresu us³ug.

Netia w konkluzji swoich uwag stwierdzi³a:

(...) postulujemy okreœlenie rynku produktowego na po-
ziomie hurtowym poprzez wskazanie, i¿ w sk³ad rynku
wchodz¹ nastêpuj¹ce us³ugi:

(1) hurtowe rozpoczynanie po³¹czeñ powi¹zane z do-
stêpem poœrednim (przy wykorzystaniu numeru dostê-
powego lub preselekcji),

(2) hurtowe rozpoczynanie po³¹czeñ powi¹zane z do-
stêpem bezpoœrednim,

(3) roaming krajowy,

przy zastrze¿eniu, ¿e wymienione us³ugi hurtowe
musz¹ umo¿liwiaæ podmiotom korzystaj¹cym z dostêpu
œwiadczenie us³ug detalicznych oferowanych przez
operatora zasiedzia³ego w³asnym klientom, opisanych
w punkcie 1 niniejszego stanowiska.

W podobny sposób okreœli³a swoje stanowisko Krajowa
Izba Gospodarcza Elektroniki i Telekomunikacji:

– Jakkolwiek sama sentencja ww. projektu (stanowiska
URTiP – przyp. aut.) nie nasuwa ¿adnych w¹tpliwoœci,
to naszym zdaniem mo¿na stwierdziæ takowe uzasad-

nienia (...).

– W opinii Izby, do zakresu przedmiotowego rynku
w³¹czone powinny zostaæ us³ugi „bardziej zaawansowa-

ne” ni¿ SMS.

...a URTiP swoje

Po przeanalizowaniu wszystkich opinii zg³oszonych
przez zainteresowane firmy i instytucje URTiP og³osi³
komentarz, w którym ustosunkowa³ siê do wszystkich
sugestii. W zdecydowanej wiêkszoœci odrzuci³ je. Do
czêœci przychyli³ siê, lecz jedynie w pewnym zakresie
zagadnienia. By³y równie¿ nieliczne takie, które zosta³y
uznane w ca³oœci. Znamienne jest, i¿ odrzucone zo-
sta³y niemal wszystkie uwagi zg³oszone przez dzia³aj¹-
cych ju¿ operatorów telefonii komórkowej, natomiast
uwzglêdnione, przynajmniej czêœciowo, niektóre spoœród
uwag operatorów zainteresowanych tym rynkiem.

URTiP przysta³ miêdzy innymi na nieznaczne rozsze-
rzenie zakresu us³ug objêtych stanowiskiem. Uzna³

równie¿ kilka uwag zg³oszonych przez Tele 2. By³y to:
poszerzenie postanowienia poprzez uwzglêdnienie
wskaŸnika rentownoœci maj¹tku przy ocenie korzyœci
skali. W treœci stanowiska pojawi³y siê równie¿ na wnio-
sek Tele 2 bariery wejœcia na rynek zwi¹zane z przepi-
sami dotycz¹cymi prawa budowlanego, zagospodaro-
wania przestrzennego i ochrony œrodowiska.

Mimo i¿ URTiP odrzuci³ przewa¿aj¹c¹ wiêkszoœæ uwag
operatorów dzia³aj¹cych ju¿ na rynku, kilka ich sugestii
uwzglêdni³. Dotyczy to miêdzy innymi sprawy definicji
rynku w³aœciwego. Urz¹d w koñcowym postanowieniu
doprecyzowa³ znaczenie tego pojêcia, lecz niezgodnie
z sugestiami zg³aszaj¹cej zastrze¿enia do tej definicji
Polskiej Telefonii Cyfrowej. Przychyli³ siê natomiast do
innej uwagi PTC, dotycz¹cej nieuwzglêdnienia obo-
wi¹zku zapewnienia przenoszalnoœci numerów przy
zmianie operatora w sieci ruchomej.

Co ciekawe, URTiP uwzglêdni³ jedynie kilka z kilkudzie-
siêciu uwag PTC, z kolei odrzuci³ wszystkie sugestie
zg³aszane przez Polkomtel i TP SA. Nie wiadomo nato-
miast, jak ustosunkowa³ siê do uwag PTK Centertel, po-
niewa¿ stanowisko tego operatora by³o utajnione.

G³ówny zarzut dotycz¹cy niew³aœciwej analizy cen
na rynku, a dok³adnie jej z³ych ram czasowych, nie-
uwzglêdniaj¹cych zmian na pocz¹tku 2005 roku, URTiP
zdecydowanie odrzuci³. Powo³uj¹c siê na wytyczne UE
zaznaczy³, i¿ opar³ swoje badania na w³aœciwym, trzy-
letnim okresie i stwierdzi³ stan rynku na koniec 2004
roku. Kolejnej oceny rynku mo¿emy siê zatem spodzie-
waæ dopiero za nastêpne trzy lata.

Ostateczny kszta³t stanowiska URTiP na pewno ucie-
szy³ firmy zamierzaj¹ce dopiero rozpocz¹æ inwestycje
na rynku telefonii komórkowej. Za t¹ analiz¹ powinny
pójœæ teraz konkretne posuniêcia urzêdu maj¹ce na
celu wprowadzenie skutecznej konkurencji na tym ryn-
ku. Mo¿e to doprowadziæ do zmiany struktury udzia³ów
poszczególnych graczy, a tak¿e pojawienia siê nowych,
w tym wirtualnych.

�le oceniaj¹ go na pewno operatorzy zasiedziali. Wyra-
zili oni swoj¹ opiniê na ten temat w opublikowanym
przez Polsk¹ Izbê Informatyki i Telekomunikacji w dniu
30 wrzeœnia 2005 r. liœcie. W podsumowaniu czytamy
tam:

– Operatorzy komórkowi pragn¹ zaznaczyæ, i¿ analizo-

wany rynek w³aœciwy poziomu detalicznego charakte-

ryzuje siê wysokim stopniem konkurencji, o czym œwiad-

czy systematyczny spadek cen us³ug detalicznych na
rynku telefonii ruchomej. W zwi¹zku z tym, w przekona-

niu operatorów komórkowych, regulacjê rynku hurtowe-

go powi¹zanego z analizowanym rynkiem detalicznym
nale¿y uznaæ za nieuzasadnion¹.

Innymi s³owy – operatorzy podali do publicznej
wiadomoœci swój sprzeciw, powtarzaj¹c tê sam¹
argumentacjê. Jak widaæ, projekt postanowienia urzêdu
wywo³a³ doœæ ¿yw¹ polemikê. URTiP na podstawie tego
dokumentu okreœli swoj¹ politykê w stosunku do rynku
telefonii komórkowej na przynajmniej 3 lata. Czyli walka
toczy siê o naprawdê du¿e pieni¹dze.

Robert B³aszczyk
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Zdecydowana wiêkszoœæ potencjalnych i aktualnych
klientów polskich sieci telefonii komórkowej jest,
delikatnie mówi¹c, przyt³oczona bogactwem oferty
dostêpnej na tym rynku. Ogromne nak³ady reklamo-
we wszystkich trzech operatorów dzia³aj¹cych obec-
nie w naszym kraju nie upraszczaj¹, niestety, sytua-
cji czêsto specjalnie wywo³uj¹c zamêt w g³owach
klientów. Podjêliœmy próbê powierzchownej analizy
wybranych taryf wszystkich sieci. Skupiliœmy siê
zarówno na ofertach post paid (w tym bizneso-
wych), jak i na popularnych pre-paidach.

Us³ugi podstawowe u wszystkich trzech operatorów s¹
na zbli¿onym, ¿eby nie powiedzieæ identycznym, pozio-
mie. Mimo mnogoœci taryf ró¿nice pomiêdzy nimi s¹ ra-
czej niewielkie. Uogólniaj¹c mo¿na pokusiæ siê o stwier-
dzenie, ¿e klient pozostaj¹cy u jednego operatora przez
kilka lat otrzymuje o wiele lepsze warunki ni¿ ci¹gle
zmieniaj¹c dostawcê us³ug. Warunkiem jest jednak do-
maganie siê oferty lojalnoœciowej i samodzielne pilno-
wanie, aby korzystaæ z najatrakcyjniejszej taryfy. Jeste-

œmy krótko po prze³omie na rynku telefonii komórkowej,
w wyniku którego wszyscy operatorzy wprowadzili no-
we taryfy. S¹ one korzystniejsze od poprzednich, tote¿
wszyscy abonenci skorzystaj¹ na przejœciu na nie.

Zestawienie poni¿sze ukazuje mo¿liwie najbardziej
zwiêŸle najpopularniejsze oferty. Ograniczymy siê tylko
do kilku subiektywnych uwag, uzupe³niaj¹cych obraz
rynku wynikaj¹cy z suchych danych statystycznych.

Na pierwszy rzut oka widaæ, i¿ zmiana marki Idea na
Orange nie wysz³a na dobre kieszeni klientów sieci.
Ceny, zdecydowanie najni¿sze w Polsce, wzros³y w³a-
œciwie w ka¿dej pozycji cennika i zrówna³y siê z konku-
rencj¹. Mimo to przypad³a nam do gustu nowa oferta
Orange. Jest najbardziej elastyczna z przedstawianych:
kapita³ nabyty w ramach abonamentu mo¿na wykorzy-
staæ nie tylko w ramach rozmów i SMS-ów, jak u konku-
rencji, lecz równie¿ na MMS-y, e-maile czy po³¹czenia
z internetem realizowane w dowolnej technologii. Z ko-
lei wœród ofert pre-paid wyró¿nia siê Heyah Polskiej Te-
lefonii Cyfrowej. Niskie ceny i proste warunki u¿ywania
okupione s¹ jednak jednym minusem. Aby staæ siê abo-

B
IB

L
IO

T
E

K
A

IN
F

O
T

E
L

A

12 Telefonia komórkowa w Polsce

Porównanie taryf

TABELA 1

Nazwa taryfy Operator
Cena za
minutê

po³¹czenia

Cena za
1 SMS

Cena za
1 MMS

Miesiêczny
abonament

Bezp³atne
minuty/SMS-y

NowyPlus 25 Polkomtel 0,72 0,18 0,40 25,00 25/100

NowyPlus 45 Polkomtel 0,72 0,18 0,40 45,00 50/200

NowyPlus 55 Polkomtel 0,72 0,18 0,40 55,00 75/300

NowyPlus 85 Polkomtel 0,72 0,18 0,40 85,00 125/500

NowyPlus 165 Polkomtel 0,64 0,16 0,40 165,00 250/1000

Efekt Plus 30 Polkomtel 1,56 0,29 0,40 36,60 23/126

Efekt Plus 50 Polkomtel 1,32 0,29 0,40 61,00 46/210

Efekt Plus 100 Polkomtel 1,07 0,29 0,40 122,00 114,01/420

Efekt Plus 150 Polkomtel 0,95 0,29 0,40 183,00 192,63/631

Efekt Plus 250 Polkomtel 0,83 0,29 0,40 305,00 367,47/1051

Efekt Plus 350 Polkomtel 0,73 0,29 0,40 427,00 584,93/1472

Plus MAX 30 Polkomtel 1,46 0,29 0,40 36,60 25/126

Plus MAX 50 Polkomtel 1,22 0,29 0,40 61,00 50/210

Plus MAX 100 Polkomtel 0,98 0,29 0,40 122,00 124,49/420

Plus MAX 200 Polkomtel 0,83 0,29 0,40 244,00 293,97/841

Plus MAX 300 Polkomtel 0,73 0,29 0,40 366,00 501,37/1262

Era Classic 70 PTC 0,70 0,20 0,40 50,00 70/280

Era Classic 130 PTC 0,70 0,20 0,40 90,00 130/520

Era Classic 220 PTC 0,70 0,20 0,40 150,00 220/880

Era Classic 1000 PTC 0,70 0,20 0,40 500,00 1000/4000

Era Classic 70 BIS (1) PTC 0,70 0,20 0,40 50,00 105/420

Era Classic 130 BIS (1) PTC 0,70 0,20 0,40 90,00 195/780
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Nazwa taryfy Operator
Cena za
minutê

po³¹czenia

Cena za
1 SMS

Cena za
1 MMS

Miesiêczny
abonament

Bezp³atne
minuty/SMS-y

Era Classic 220 BIS (1) PTC 0,70 0,20 0,40 150,00 330/1320

Era Classic 1000 BIS (1) PTC 0,70 0,20 0,40 500,00 1000/4000

Era Nowy Komfort
oferta uniwersalna

PTC 0,72 0,20 0,40 30,00 40/160

Era Nowy Komfort
oferta taniej w sieci

PTC 0,72 0,20 0,40 30,00 100/400(2)

Era Nowy Komfort
oferta weekendowa

PTC 0,72 0,20 0,40 30,00 2000/-(3)

Era Nowy Komfort
oferta multimedialna

PTC 0,72 0,20 0,40 30,00 -/2000(4)

Era Nowy Komfort
oferta z przyjacielem

PTC 0,72 0,20 0,40 30,00 2000/-(5)

Era Nowy Komfort VIP PTC 0,72 0,20 0,40 300,00 400/1600(6)

Era Komfort Biznes
Kontakt 60

PTC 0,43/0,79 0,27 0,40 30,50 60 (7)/-

Era Komfort Biznes
Standard 160

PTC 0,40/0,77 0,27 0,40 73,20 160(80)(8)/-

Era Komfort Biznes
Profi 340

PTC 0,37/0,73 0,27 0,40 146,40 340(170)(8)/-

Era Komfort Biznes
Premium 700

PTC 0,33/0,70 0,27 0,40 274,50 700(350)(8)/-

Era Komfort Biznes
Presti? 1400

PTC 0,31/0,67 0,27 0,40 475,80 1400(700)(8)/-

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 10

PTK 0,75 0,20 0,40 10,00 13,33/50(9)

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 25

PTK 0,75 0,20 0,40 25,00 33,33/125(9)

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 50

PTK 0,75 0,20 0,40 50,00 66,66/250(9)

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 75

PTK 0,75 0,20 0,40 75,00 100/375(9)

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 100

PTK 0,75 0,20 0,40 100,00 133,33/500 (9)

Twój Plan
Wszyscy i na wszystko 200

PTK 0,75 0,20 0,40 200,00 266,66/1000 (9)

Twój Plan
Orange i stacjonarne 10

PTK 0,75 0,20 0,40 10,00 16,66/66 (10)

Twój Plan
Orange i stacjonarne 25

PTK 0,75 0,20 0,40 25,00 45,45/192 (10)

Twój Plan
Orange i stacjonarne 50

PTK 0,75 0,20 0,40 50,00 111,11/416 (10)

Twój Plan
Orange i stacjonarne 75

PTK 0,75 0,20 0,40 75,00 187,5/681 (9)

Twój Plan
Orange i stacjonarne 100

PTK 0,75 0,20 0,40 100,00 285,71/1000 (10)

Firma 50 PTK 0,67/0,73 0,20 0,29 33,55 45(50) (8)/-

Firma 100 PTK 0,61/0,73 0,20 0,29 61,00 83 (100) (8)/-

Firma 200 PTK 0,55/0,73 0,20 0,29 109,80 150 (200) (8)/-

Firma 400 PTK 0,49/0,73 0,20 0,29 195,20 267 (400) (8)/-

Firma 1000 PTK 0,37/0,73 0,20 0,29 366,00 500 (1000) (8)/-



nentem Heyah, nale¿y posiadaæ telefon komórkowy bez
simlocka. Doœæ dziwnie wygl¹da oferta Sami Swoi Pol-

komtela. Ceny rozmów w samej sieci s¹ bardzo niskie,
lecz niektórych us³ug w ogóle nie znaleŸliœmy w cenni-

ku – miêdzy innymi nie ma tam MMS-ów, a SMS-y na-

le¿¹ do najdro¿szych na rynku.

Wybór, oczywiœcie, pozostawiamy czytelnikom. Radzi-

my jednak: naprawdê op³aca siê pozostawaæ u tego sa-

mego operatora po wygaœniêciu umowy. Trzeba jednak
upominaæ siê o rabaty, oferty specjalne czy te¿ wymia-

nê telefonu na nowy w cenie promocyjnej. Polski rynek
telefonii komórkowej nie jest ju¿ priorytetowo nastawio-

ny na pozyskiwanie nowych klientów i operatorzy za-

czêli szanowaæ aktualnych.

� Polkomtel:
cena za MMS dotyczy wiadomoœci przes³anej do
jednego u¿ytkownika, za ka¿de rozpoczête 100 kB
wielkoœci MMS-a. Wiêkszoœæ telefonów narzuca jed-

nak maksymalny limit MMS-a na 100 kB.

Naliczanie sekundowe (za ka¿d¹ sekundê rozmowy
abonent jest obci¹¿any op³at¹ w wysokoœci 1/60 stawki
minutowej) jest us³ug¹ bezp³atn¹ w Plus GSM, poza ta-

ryfami Plus MAX 30 i Plus MAX 50 (naliczanie za ka¿de

rozpoczête 30 sekund rozmowy), gdzie us³uga ta ko-

sztuje 6.10 PLN miesiêcznie.

� PTC:
cena MMS dotyczy wiadomoœci o rozmiarze nie wiêk-

szym ni¿ 100 kB (maksymalna wielkoœæ MMS w sie-

ci ERA) przes³anej do jednego adresata (maksymal-

na liczba adresatów jednego MMS-a to trzy osoby).
Wiêkszoœæ telefonów narzuca maksymalny limit
MMS-a na 100 kB.

Naliczanie sekundowe (za ka¿d¹ sekundê rozmowy
abonent jest obci¹¿any op³at¹ w wysokoœci 1/60 stawki
minutowej) jest standardow¹ form¹ naliczania op³at we
wszystkich taryfach Ery, jak i w sieci Heyah.

� PTK:
cena MMS dotyczy wiadomoœci o rozmiarze nie wiêk-

szym ni¿ 100 kB (maksymalna wielkoœæ MMS w sieci
ERA) przes³anej do jednego adresata. Wiêkszoœæ te-

lefonów narzuca maksymalny limit MMS-a na 100 kB.

We wszystkich taryfach Orange (dawniej Idea) obo-
wi¹zuje naliczanie sekundowe (za ka¿d¹ sekundê roz-
mowy abonent jest obci¹¿any op³at¹ w wysokoœci 1/60
stawki minutowej).

Robert B³aszczykB
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Objaœnienia do tabeli nr 1

1) Taryfy Era Classic BIS dostêpne s¹ dla abonentów Ery, którzy przed³u¿aj¹ umowê na standardow¹ taryfê Era Clas-
sic, bez opcji telefonu w promocyjnej cenie.

2) Minuty i SMS-y dostêpne w sieci Era, Heyah. Minuty równie¿ do wykorzystania na po³¹czenia z sieciami stacjonarnymi.

3) Darmowe minuty tylko w weekendy (soboty i niedziele) i tylko do sieci Era, Heyah i sieci stacjonarnych.

4) 2000 SMS-ów jest wymienialnych na 400 MMS-ów.

5) Darmowe minuty do wykorzystania tylko z jednym wybranym numerem z sieci Era, Heyah lub numerem stacjonarnym.

6) Dodatkowo: Oferta weekendowa, Oferta multimedialna i Oferta z przyjació³mi (tak jak Oferta z przyjacielem, lecz do-
tyczy 3 numerów).

7) Do wykorzystania jedynie na po³¹czenia w sieci operatora, i do sieci stacjonarnych.

8) Liczba przed nawiasem – minuty do wykorzystania w sieci operatora i do sieci stacjonarnych. Liczba po nawiasie,
wymiennie do pozosta³ych sieci komórkowych.

9) kapita³ nabyty w ramach abonamentu w Orange mo¿e byæ wykorzystany nie tylko jako minuty po³¹czenia i SMS-y,
lecz równie¿ jako MMS-y i po³¹czenie z internetem w dowolnej technologii.

10) j.w. lecz minuty po³¹czenia, SMS-y i MMS-y dotycz¹ tylko sieci Orange i sieci stacjonarnych poza numerami specjalnymi.

TABELA 2

Nazwa taryfy Operator
Cena za minutê

po³¹czenia
Cena za 1 SMS Cena za 1 MMS

Simplus Easy Polkomtel 0,78 0,20 1,22

Sami Swoi Polkomtel 0,24/0,72(1) 0,24 -

Tak Tak Happy PTC 0,69/0,77(3) 0,16/0,22(3) 0,40

Heyah PTC 0,60/0,80(2) 0,03/0,20(2) 0,40

Orange Go PTK 0,60/0,80(2) 0,15/0,20(2) 0,40

Nowy POP PTK 0,8 0,2 1,22

Objaœnienia do tabeli nr 2

1) Pierwsza cena za minutê po³¹czenia wewn¹trz sieci i za po³¹czenie do sieci stacjonarnych, druga za za po³¹czenie
z innymi sieciami komórkowymi.

2) Pierwsza cena za minutê po³¹czenia/SMS-a wewn¹trz sieci, druga za po³¹czenie/SMS-a poza sieci¹.

3) Pierwsza cena dla klientów korzystaj¹cych z Tak Tak Happy ponad 120 dni, druga – dla pozosta³ych.



Orange dla Firm to us³ugi g³osowe w atrakcyjnych
cenach, przejrzysta oferta, proste narzêdzia kontro-
li kosztów oraz dostêpne przez 24 godziny i 7 dni
w tygodniu wsparcie dla Klientów. Do tego naj-
nowsze us³ugi: bezprzewodowy dostêpu do inter-
netu – Business Everywhere oraz dostêp do po-
czty elektronicznej – Pakiet E-mail dla Firm i Black-
Berry.

Silne podstawy,

czyli najlepsza oferta taryfowa dla biznesu

W Orange dla Firm Klient ma do wyboru 5 planów ta-
ryfowych, a w nich a¿ 1000 minut do wykorzystania.
Stawki za po³¹czenia zawarte w abonamencie, jak i po
jego przekroczeniu s¹ takie same. Jest te¿ bezp³atna
us³uga Nieograniczony Kapita³ Sekund – niewykorzy-
stane sekundy nigdy nie przepadaj¹. Kontrolê wydat-
ków u³atwiaj¹ plany taryfowe Firma Mix, daj¹ce gwaran-
cjê nieprzekraczania ustalonej wysokoœci miesiêcznego
rachunku. Dziêki ofertom rycza³towym ka¿dy pracownik
firmy mo¿e w ramach sta³ej op³aty rozmawiaæ bez ogra-
niczeñ i bez ¿adnych dodatkowych op³at z pozosta³ymi
pracownikami. O sukcesie oferty decyduje tak¿e wspar-
cie posprzeda¿owe w postaci najwiêkszej w Polsce sie-
ci dystrybucji. Ostateczny sukces oferty mierzony jest
zadowoleniem i lojalnoœci¹ Klientów: jeœli Klient ponow-
nie wybiera nasz¹ ofertê, to dla nas jest to najlepsze
œwiadectwo tego, ¿e mamy najlepsz¹ ofertê taryfow¹
dla biznesu.

Innowacja, czyli najnowsze technologie

wspieraj¹ce rozwój biznesu

Orange oferuj¹c bezprzewodow¹ transmisjê danych
w technologii EDGE z prêdkoœciami, jakimi pos³uguj¹
siê w standardzie sieci stacjonarne, przyczyni³ siê do
rozwoju internetu wœród firm. W dziedzinie bezprzewo-
dowej transmisji danych Klient ma trzy zasadnicze
oczekiwania: najwiêkszy zasiêg, szybkoœæ i nieograni-
czony dostêp. Orange oferuje najwiêkszy zasiêg w za-
kresie transmisji danych w technologii EDGE, z pokry-
ciem blisko 80 proc. populacji w Polsce. Klienci bizne-
sowi maj¹ praktycznie wszêdzie dostêp do zasobów
informacyjnych w swoich firmach. Mog¹ korzystaæ
z najwiêkszej i najlepiej rozwiniêtej sieci Orange Hot-
spotów w Polsce – blisko 200 sieci typu WLAN w wiêk-
szoœci polskich miast. Jeœli nawet gdzieœ nie ma zasiê-
gu w technologii EDGE, mo¿na skorzystaæ z GPRS-u.

Orange dla Firm to równie¿ innowacyjne propozycje
w dziedzinie internetu. Orange jako pierwszy na rynku
wprowadzi³ nieograniczony dostêp do internetu oraz
intranetu.

Dziêki ofercie Business Everywhere Klienci bêd¹ mogli
³¹czyæ siê z zasobami informacyjnymi swojej firmy ko-
rzystaj¹c z najlepszej technologii dostêpnej w miejs-

cach, w których przebywaj¹. Bêd¹ mogli logowaæ siê
bezpiecznie do systemów w swoich firmach nie tylko za
pomoc¹ technologii mobilnych (EDGE, WLAN, UMTS),
ale równie¿ stacjonarnych (xDSL, PSTN). Wed³ug prze-
widywañ Orange, typowy Klient biznesowy w podró¿y
bêdzie korzysta³ g³ównie z ofert mobilnych, a wieczo-
rem, w domu bêdzie móg³ za pomoc¹ tych samych na-
rzêdzi dostaæ siê do zasobów informacyjnych firmy wy-
korzystuj¹c stacjonarny, szerokopasmowy dostêp do
internetu.

W ofercie mamy równie¿ us³ugê pakiet E-mail dla Firm,
dziêki której Klient ma swobodny dostêp do wa¿nych
dla niego informacji. Poprzez swój telefon mo¿e spraw-
dzaæ i wysy³aæ wiadomosœci e-mail, korzystaæ z serwisu
informacyjno-rozrywkowego Orange World, korzystaæ
z innych serwisów WAP i przegl¹daæ skrzynki Multi
Box, Multi Box Gold i Multi Box Platinum.

BlackBerry to rewolucyjna us³uga umo¿liwiaj¹ca dostêp
do korporacyjnej poczty, globalnej ksi¹¿ki adresowej
oraz intranetu. Dziêki dedykowanym terminalom mo¿li-
we jest odbieranie, wysy³anie i sprawdzanie poczty
w ka¿dym miejscu, tam gdzie jest zasiêg Orange. Nie
trzeba sprawdzaæ poczty samemu, poniewa¿ z chwil¹
pojawienia siê jakiejkolwiek wiadomoœci jest ona auto-
matycznie przesy³ana do Klienta. Oprócz tego terminal
ten umo¿liwia dostêp do stron WWW oraz edycjê
i przegl¹danie plików w najpopularniejszych formatach
biurowych, jak np. MS Word i MS Excel.

Wszêdzie dostêpna i szybka poczta elektroniczna oraz
dostêp do zasobów informacyjnych pozwalaj¹ na szyb-
sz¹ wymianê informacji w firmie, a tym samym na bar-
dziej skuteczn¹ reakcjê na zmiany otoczenia bizneso-
wego.

Piotr Wilczek

Dyrektor Biura Marketingu Biznesowego
PTK Centertel Sp. z o.o.
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Sukces wed³ug Orange



Mnogoœæ funkcji dzisiejszych telefonów komórko-
wych umo¿liwia abonentom wygodny dostêp do
ró¿norodnych danych z dowolnego miejsca. Dla
operatorów sieci komórkowych dostarczanie treœci
stanowi nowe, interesuj¹ce Ÿród³o przychodów.
Zjawisku temu towarzyszy, oczywiœcie, wiele tech-
nicznych i biznesowych wyzwañ, którym nale¿y
sprostaæ. Nie dla wszystkich wskazany jest nie-
ograniczony dostêp do niekontrolowanych danych
– aby strategia dostarczania treœci okaza³a siê sku-
teczna, operatorzy telefonii komórkowej musz¹
nadzorowaæ przesy³anie danych do poszczegól-
nych abonentów. Ograniczenia nak³adane na treœæ
mog¹ wynikaæ z uwarunkowañ prawnych i kul-
turowych, zasad panuj¹cych w przedsiêbiorstwach,
kontroli rodzicielskiej oraz odpowiedzialnoœci spo³ecz-
nej. Operatorzy musz¹ uwzglêdniæ wszystkie wy-
mienione aspekty, jednoczeœnie zapewniaj¹c abo-
nentom pewne mo¿liwoœci wyboru i kontroli do-
stêpnych informacji. Domagaj¹ siê wiêc elastycz-
nych rozwi¹zañ do nadzoru i monitorowania treœci,
dziêki którym bêd¹ mogli zaspokoiæ te potrzeby.

Czynniki rynkowe

i zainteresowane strony

Nale¿y podkreœliæ, ¿e czêsto sami klienci chc¹ narzuciæ
kontrolê nad przesy³anymi do nich informacjami. Grupy,
którym zale¿y na ograniczeniu dostêpu do treœci w œro-

dowisku mobilnym, to przede wszystkim rodzice oraz
osoby zaanga¿owane w opiekê i edukacjê. Restrykcje
pozwalaj¹ im filtrowaæ dane, które docieraj¹ do dzieci
oraz do osób wra¿liwych na konkretne treœci ze wzglê-

dów kulturowych lub religijnych. Nadzór nad treœciami
mo¿e byæ stosowany równie¿ w firmach, gdzie dostêp
ograniczony wy³¹cznie do informacji s³u¿bowych s³u¿y
zwiêkszeniu wydajnoœci.

Niezale¿nie od potrzeb klientów, sami operatorzy telefo-
nii komórkowej bywaj¹ zmuszeni do wp³ywania na infor-
macje przekazywane abonentom. Przyk³adem takich
dzia³añ jest odseparowanie marki od niektórych ro-
dzajów treœci poprzez ich ograniczenie lub objêcie
ca³kowitym zakazem. Operatorzy mog¹ równie¿ nali-
czaæ wysokie op³aty za przegl¹danie okreœlonych treœci
lub oferowaæ zró¿nicowane us³ugi filtrowania z przypi-
sanymi odpowiednimi stawkami.

Wreszcie, dodatkowym czynnikiem mog¹ byæ przepisy
administracyjne. Na przyk³ad w Unii Europejskiej roz-

wa¿a siê regulacjê treœci przekazywanych przez telefo-

niê komórkow¹ – dzia³ania te mia³yby byæ czêœci¹
trwaj¹cego obecnie programu Bezpieczny Internet (In-

ternet Safer). Tymczasem w Wielkiej Brytanii operato-

rzy zawarli porozumienie o odpowiedzialnoœci za ochro-

nê nieletnich abonentów przed niew³aœciwymi treœciami.

Sytuacja w bran¿y

W czerwcu 2004 r. GSM Association, stowarzyszenie
zrzeszaj¹ce ponad 630 operatorów telefonii GSM z 200
krajów, poinformowa³o o swoim przyst¹pieniu do orga-

nizacji ICRA (Internet Content Rating Association). Ce-B
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Konwergencja
– kontrola treœci dla operatorów



lem ICRA jest stworzenie standardu etykietowania tre-
œci w ca³ym internecie. Zwi¹zek miêdzy tymi dwiema
organizacjami jest dowodem na rosn¹ce znaczenie ryn-
ku telefonii komórkowej wœród u¿ytkowników indywidu-
alnych i instytucjonalnych.

Wspólne cele

Z oczywistych wzglêdów ujednolicone podejœcie do
kontroli treœci nie jest dobrym rozwi¹zaniem. Aby
spe³niæ wymagania wszystkich zainteresowanych stron,
nale¿y wzi¹æ pod uwagê nastêpuj¹ce funkcje i cechy:

� kategoryzacja treœci,

� okreœlenie abonentów, którzy powinni zostaæ objêci
kontrol¹ treœci,

� dostarczenie zró¿nicowanych rodzajów kontroli
w zale¿noœci od profilu abonentów,

� skalowalnoœæ i niezawodnoœæ,

� w³aœciwe raportowanie ruchu w sieci oraz naliczanie
op³at w celu wystawiania faktur i monitorowanie
aktywnoœci.

Operatorzy sieci komórkowych musz¹ sprostaæ w³as-

nym potrzebom oraz zró¿nicowanym wymaganiom abo-

nentów. Jednym z zagadnieñ, które wymagaj¹ rozpa-

trzenia, jest styk rozwijaj¹cej siê sieci dostêpu radiowe-

go z szerok¹ gam¹ us³ug internetowych w ramach sieci
IP (Internet Protocol). Problem ten ma szczególne zna-

czenie przy wdra¿aniu platformy elastycznych roz-

wi¹zañ, dziêki którym operatorzy, producenci aplikacji
i firmy zajmuj¹ce siê integracj¹ systemów mog¹ bez
trudu dostarczaæ dane oferuj¹ce wartoœæ dodan¹.

Celem kontroli treœci jest zapewnienie u¿ytkownikom
poczucia pewnoœci. Abonenci powinni czerpaæ korzyœci
z bezprzewodowego przesy³ania danych przy jedno-

czesnej ochronie przed niepo¿¹danymi treœciami. Ela-

stycznoœæ, pe³na kontrola nad dostêpem oraz wydajny

system naliczania op³at pozwalaj¹ operatorom osi¹gaæ
zyski z dostarczania treœci i rozwi¹zywaæ problemy
bran¿y, administracji pañstwowej oraz u¿ytkowników.

Elastycznoœæ oraz mo¿liwoœci konfiguracji powinny zo-
staæ szczegó³owo zbadane podczas ustalania modeli
us³ug. Na przyk³ad niektórzy operatorzy telefonii komór-
kowej mog¹ zdecydowaæ siê na domyœln¹ kontrolê tre-
œci dla wszystkich u¿ytkowników. Zabieg ten mo¿e byæ
zarówno œrodkiem bezpieczeñstwa, jak i metod¹ na wy-
ró¿nienie siê na tle konkurencji. Innym wariantem jest
oferta ograniczonego dostêpu jako dodatkowej us³ugi
abonamentowej, s³u¿¹cej miêdzy innymi ochronie niele-
tnich lub wdro¿eniu zasad obowi¹zuj¹cych w przedsiê-
biorstwach. W przysz³oœci natomiast kontrola treœci
mo¿e zostaæ wymuszona przez bran¿owe przepisy lub
zalecenia. W ka¿dej sytuacji œrodki kontroli treœci
musz¹ zaspokajaæ poszczególne potrzeby operatorów,
firm i u¿ytkowników.

Oczywiœcie, nie wszyscy handlowcy zawsze odró¿niaj¹

klientów indywidualnych od instytucjonalnych. Rodzic,

który w celach s³u¿bowych i prywatnych u¿ywa telefonu

komórkowego 3G i urz¹dzeñ (PDA), jest tak samo na-

ra¿ony na niepo¿¹dane treœci, jak jego dziecko korzy-

staj¹ce z telefonu GSM w systemie pre-paid. Przyczyny

unikania takiej sytuacji mog¹ byæ niejasne dla dziecka,

s¹ natomiast zrozumia³e dla rodziców, którzy musz¹

wykazaæ siê wydajnoœci¹ w pracy, a ponadto chc¹ mieæ

pewnoœæ, ¿e we wszystkich sieciach i us³ugach dostêp-

nych dla ich dzieci przewidziano mo¿liwoœæ filtrowania

niechcianych treœci.

Wed³ug Cisco ten rodzaj filtrowania treœci stanie siê

w przysz³oœci istotnym obszarem zainteresowañ u¿yt-

kowników rozwi¹zañ mobilnych. Rynek wymaga no-

watorskich sposobów wychodzenia naprzeciw oczeki-

waniom i potrzebom Klientów. Chcemy byæ integraln¹

czêœci¹ rynku, dostarczaj¹c rozwi¹zania, które spe³ni¹

wymagania zarówno abonentów, jak i operatorów ko-

mórkowych.

Jon Hindle

kierownik ds. technologii strategicznych
na obszar Europy, Bliskiego Wschodu i Afryki,

Cisco Systems
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Z aktualnych badañ runku telekomunikacyjnego
wynika, ¿e w najbli¿szym czasie standardowe
us³ugi g³osowe bêd¹ coraz czêœciej zastêpowane
przez rozwi¹zania bazuj¹ce na sieci pakietowej,
czyli w oparciu o protokó³ IP (Internet Protocol).
W przysz³oœci spodziewane jest nawet ca³kowite
znikniêcie standardowej czêœci komutacyjnej sieci
i zast¹pienie jej wydajn¹ sieci¹ IP, na bazie której
bêd¹ œwiadczone wszystkie rodzaje us³ug.

IP Multimedia Subsystem (IMS) zosta³ zaprojektowany
jako platforma kontrolna dla serwisów i aplikacji zlokali-
zowanych w³aœnie w sieci pakietowej operatorów ko-
mórkowych. Rozwi¹zanie Siemensa IMS @vantage
daje u¿ytkownikom mo¿liwoœæ dostêpu do wielu no-
wych serwisów w sposób równoleg³y z dowolnego miej-
sca w dowolnym czasie. Us³ugi oferowane przez IMS
@vantage mog¹ byæ interesuj¹ce dla odbiorców indy-
widualnych, jak i mog¹ znaleŸæ zastosowanie w œwiecie
komunikacji biznesowej. Przyk³adem nowego serwisu

bazuj¹cego na IMS jest Push-to-Talk, czyli us³uga

funkcjonalnie przypominaj¹ca „walkie-talkie"

Charakterystyka systemu

Dziêki temu, ¿e dostêp do systemu IMS nie jest uzale¿-

niony od rodzaju sieci pakietowej, us³ugi bazuj¹ce na

nim mog¹ zostaæ zaoferowane u¿ytkownikom korzy-

staj¹cym z dowolnej technologii dostêpowej (UMTS,

GPRS/EDGE, WLAN). Operatorzy, którzy decyduj¹ siê
na wprowadzenie tego systemu, maj¹ mo¿liwoœæ ofero-
wania jednolitego zbioru nowych multimedialnych us³ug
wszystkim swoim klientom.

Kolejn¹ bardzo istotn¹ kwesti¹ jest wybór protoko³u
odpowiedzialnego za zarz¹dzanie i sterowanie po³¹cze-
niami obs³ugiwanymi przez system IMS. Zadania te s¹

wykonywane za poœrednictwem protoko³u SIP (Session

Initiation Protocol). Jest to g³ówny protokó³ sygnalizacyj-

ny systemu IMS, umo¿liwiaj¹cy w prosty sposób zesta-

wianie sesji multimedialnych, negocjowanie i zapew-

nianie parametrów jakoœci us³ug QoS (Quality of Servi-

ce). Dziêki temu, ¿e protokó³ ten jest prosty, mo¿na

³atwo go implementowaæ zarówno po stronie sieciowej,

jak i w terminalach u¿ytkowników koñcowych, nato-

miast standaryzacja protoko³u SIP (RFC 3261) pozwoli

w przysz³oœci na realizowanie po³¹czeñ miêdzy syste-

mami ró¿nych dostawców zaimplementowanymi u ró¿-

nych operatorów.

We wnêtrzu systemu IMS mo¿na wyodrêbniæ nastê-

puj¹ce elementy:

� HSS (Home Subscriber Server) – centralna baza da-

nych u¿ytkowników, zawieraj¹ca informacje o profi-B
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lach, dane identyfikacyjne i inne o wszystkich sub-
skrybentach systemu;

� CSCF (Call Session Control Function) – serce syste-
mu, zarz¹dza i steruje wszystkimi sesjami SIP u¿yt-
kowników;

� MGCF (Media Gateway Control Function) – element
umo¿liwiaj¹cy zestawianie po³¹czeñ do klasycz-
nych sieci g³osowych PLMN/PSTN, odpowiedzialny
za konwersjê sygnalizacji miêdzy protoko³ami SIP
i ISUP oraz zarz¹dzanie bramami dostêpowymi;

� MGW (Media Gateway) – brama dostêpowa miêdzy
pakietow¹ sieci¹ IMS a standardowymi sieciami ko-
mutacji kana³ów g³osowych, wykonuj¹ca transkodo-
wanie sesji u¿ytkowników korzystaj¹cych z ró¿nego
rodzaju mediów transmisyjnych;

� MRF (Multimedia Resource Function) – element
zarz¹dzaj¹cy zasobami sieciowymi w celu realizacji
multimedialnych po³¹czeñ konferencyjnych.

Solidna baza dla wielu nowych,

ciekawych us³ug

IMS jest solidn¹ baz¹, na której mog¹ opieraæ siê bar-

dzo interesuj¹ce dla u¿ytkowników i dochodowe dla
operatorów zestawy nowych us³ug. Dziêki temu, ¿e IMS
zapewnia jedno standardowe œrodowisko dla wszy-

stkich serwisów, wprowadzanie dodatkowych us³ug, jak
i zastêpowanie ju¿ istniej¹cych nowymi jest stosunkowo
korzystne pod wzglêdem kosztów.

Oto lista przyk³adowych us³ug, które mog¹ byæ oferowa-

ne na bazie IMS:

� serwisy obecnoœci – listy, ksi¹¿ki kontaktowe z infor-

macj¹ o aktualnym statusie i mo¿liwoœciach kontaktu
z danym u¿ytkownikiem, np. standardowa rozmowa,
rozmowa wideo, poczta elektroniczna, inne rodzaje
wiadomoœci tekstowych;

� us³uga kalendarza osobistego – dostêp do niej mog¹
otrzymywaæ wskazani przez nas u¿ytkownicy, np.
nasi znajomi, przyjaciele;

� wymiana informacji multimedialnych – wymiana do-
wolnego rodzaju wiadomoœci g³osowych, graficz-
nych, wideo, tekstowych lub ich dowolnych kombina-
cji w czasie rzeczywistym, bezpoœrednio miêdzy
u¿ytkownikami lub za poœrednictwem dedykowanych
serwerów;

� wspomniany wczeœniej Push-to-Talk;

� wszelkiego rodzaju gry pozwalaj¹ce na zabawê wie-

lu u¿ytkownikom naraz w tym samym czasie;

� strumieniowe przesy³anie g³osu i wideo (voice/video
streaming);

� konferencje g³osowe, wideo lub ich kombinacje, czyli
na przyk³ad w danym po³¹czeniu mog¹ uczestniczyæ
zarówno u¿ytkownicy z dostêpem wideo, jak i ci, któ-

rzy w danej chwili maj¹ mo¿liwoœæ u¿ywania tylko
g³osu.

Aktualnie wielu operatorów telefonii komórkowej, jak
i dostawców us³ug dla sieci sta³ych testuje nasz system
IMS @vantage. Jest to mo¿liwe, poniewa¿ us³ugi ba-

zuj¹ce na nim mog¹ byæ wykorzystywane przez wszy-

stkich u¿ytkowników pod³¹czonych do pakietowej sieci
IP. Na pewno wraz ze wzrostem popularnoœci szero-

kopasmowych sieci dostêpowych GPRS/EDGE, UMTS,
WLAN pojawi¹ siê nowe multimedialne us³ugi, które
bêd¹ wymaga³y systemu IMS w celu prawid³owego
i wydajnego funkcjonowania. Niew¹tpliwie przyczyni siê
to do pierwszego komercyjnego wdro¿enia systemu
IMS jeszcze w tym roku.

Robert Maliszewski

Com Carrier Networks, Siemens Sp. z o.o.
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Technologie szerokopasmowego dostêpu radiowe-
go (BWA – ang. Broadband Wireless Access) pra-
cuj¹ na rzecz operatorów i klientów instytucjonal-
nych od wielu lat, ku pe³nej satysfakcji klientów
z nich korzystaj¹cych. Jednak¿e nowy standard
IEEE 802.16 ma szansê jeszcze przyspieszyæ sto-
sowanie tego rodzaju dostêpu do sieci oraz roz-
szerzyæ zakres stosowalnoœci dostêpowych syste-
mów radiowych, a to dziêki swoim cechom: mo¿li-
woœci pracy w warunkach niepe³nej widzialnoœci
terminali, zdolnoœci do œwiadczenia us³ug z gwa-
rancj¹ jakoœci (QOS – ang. Quality Of Service),
zdolnoœci do zapewnienia us³ug ³¹cznoœci rucho-
mej, itd.

Jednoczeœnie forum WiMAX, popierane przez czo³owych
producentów, czyni wysi³ki w kierunku upowszechniania
technologii dostêpu bezprzewodowego i zagwaran-
towania wzajemnej wspó³pracy produktów.

Celem niniejszego artyku³u jest prezentacja i oszaco-
wanie wartoœci standardu WiMAX jako odpowiedniej
technologii umo¿liwiaj¹cej:

� realizacjê trudnego technicznie i ekonomicznie za-
dania udostêpnienia us³ug szerokopasmowych
w obszarach o niskiej gêstoœci zaludnienia, a dziêki
temu likwidacjê zjawiska tzw. „cyfrowego podzia³u”
(ang. digital divide);

� oferowanie dostêpu szerokopasmowego w tych ob-

szarach miejskich i podmiejskich, w których jakoœæ
infrastruktury telekomunikacyjnej (abonenckich pêtli
miedzianych) jest niska lub gdy dostêp do niej na
warunkach konkurencyjnych (ang. unbundling) jest
utrudniony;

� rozszerzenie ograniczonego obecnie zasiêgu publi-

cznych punktów dostêpowych (ang. hotspots) do
wielkoœci obszarów miejskich (ang. hotzones), co
pozwoli na wykorzystanie tej samej technologii do-

stêpowej w domu oraz w czasie podró¿y;

� œwiadczenie us³ugami transmisji danych przezna-

czonych dla u¿ytkowników ruchomych na ca³ych ob-

szarach miejskich.

Oprócz tego w niniejszym artykule przedstawiono inne
potencjalne aplikacje, takie jak telefonia lub efektywne
rozwi¹zania transmisji punkt-wielopunkt dla operatorów
oraz przedsiêbiorstw.

Co to jest WiMAX?

Standardy zwi¹zane z WiMAX

Ogólnoœwiatowa wspó³praca w dziedzinie dostêpu mi-

krofalowego (WiMAX – ang. Worldwide Interoperability

for Microwave Access) jest ogóln¹ nazw¹ nadan¹ stan-
dardom IEEE 802.16a/REVd/e. Standardy te zosta³y
wydane przez podgrupê IEEE 802.16, której pierwot-
nym przedmiotem studiów by³y technologie bezprzewo-
dowych pêtli lokalnych (WLL – ang. Wireless Local
Loop) w paœmie czêstotliwoœci od 10 do 66 GHz. Ostat-
nie specyfikacje zosta³y rozszerzone o czêstotliwoœci
poni¿ej 10 GHz:

� w styczniu 2003 r. IEEE przyjê³o standard 802.16a
jako uzupe³nienie IEEE 802.16-2001, definiuj¹c jed-
noczeœnie funkcjonalnoœæ pracy w warunkach nie-
pe³nej widzialnoœci (NLOS – ang. Near Line-Of-
Sight);

� w po³owie 2004 r. w standardzie IEEE 802.16 REVd,
który powinien byæ opublikowany pod nazw¹ IEEE
802.16-2004, wprowadzono obs³ugê wewnêtrznych
CPE (w warunkach NLOS) oraz mo¿liwoœci pracy
dla terminali przenoœnych (ang. nomadic) poprzez
dodatkowe funkcjonalnoœci radiowe takie jak kszta³to-
wanie charakterystyki dookólnej anteny i tworzenie
podkana³ów OFDM;

� z pocz¹tkiem 2005 r. pojawi siê wariant IEEE
802.16e z obs³ug¹ terminali ruchomych.

Forum WiMAX zamierza naœladowaæ dzia³ania wykona-
ne przez Wi-Fi Alliance dla standardu 802.11 na rzecz
802.16, czyli:

� zharmonizowaæ standardy oraz wprowadziæ certyfi-

kacjê wspó³pracy sprzêtu produkowanego przez ró¿-

nych dostawców; standardowe, wspó³pracuj¹ce roz-

wi¹zania poci¹gn¹ za sob¹ masowe instalacje i ob-

ni¿kê kosztów;

� promowaæ i umacniaæ znak firmowy (markê) tej tech-

nologii.

Mo¿liwoœci technologii WiMAX

WiMAX umo¿liwia realizacjê szerokopasmowego dostê-

pu bezprzewodowego o przep³ywnoœciach rzêdu kilku-

dziesiêciu Mbit/s (maksymalnie 75 Mbit/s na jedn¹ sta-

cjê bazow¹) i zasiêgu do 50 kilometrów z nastêpuj¹cymi
ograniczeniami:

� przep³ywnoœæ 75 Mbit/s jest osi¹galna jedynie w ka-

nale o szerokoœci 20 MHz; organy reguluj¹ce rynek
czêsto ograniczaj¹ maksymaln¹ szerokoœæ kana³u,
przydzielaj¹c tylko mniejsze kana³y (10 MHz lub
mniej);

� zasiêg 50 km jest mo¿liwy jedynie w warunkach op-

tymalnych i przy zmniejszonej przep³ywnoœci (do kil-

ku Mbit/s); typowe zasiêgi to 5 km (z wewnêtrznym
CPE i w warunkach NLOS) oraz 15 km (z anten¹ ze-

wnêtrzn¹ oraz w warunkach bezpoœredniej widzial-

noœci);B
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� u¿ytkownicy ruchomi s¹ przewidziani jedynie w ob-
szarze miejskim; ponadto ich prêdkoœæ przemiesz-
czania siê jest ograniczona do 60 km/h, co gwaran-
tuje utrzymanie optymalnej wydajnoœci po³¹czenia.

Dostêpnoœæ produktów WiMAX

Masowe instalowanie produktów typu WiMAX jest pla-
nowane w dwóch zasadniczych etapach:

� dostêpnoœæ uk³adów scalonych 802.16REVd, po-
zwalaj¹cych na produkcjê optymalnych kosztowo
CPE pracuj¹cych we wnêtrzach budynków (w wa-
runkach NLOS): po³owa 2005 r.;

� dostêpnoœæ uk³adów scalonych 802.16e mo¿liwych
do zastosowania w laptopach, a póŸniej w innych
terminalach ruchomych, co umo¿liwi realizacjê wizji
„³¹cznoœci ruchomej w sieci Internet” (ang. portable
Internet): 2006 r.;

� karta PC.

Szerokopasmowe us³ugi transmisji danych

w technologii WiMAX

Aktualne produkty „pre-WiMAX” oraz prototypowe produkty
802.16a, dostêpne na pocz¹tku 2005 r., pracuj¹ce w podo-

bny sposób do produktów niestandardowych wystê-

puj¹cych obecnie na rynku (tj. praca w warunkach bez-

poœredniej widzialnoœci, terminale CPE nieoptymalne ko-

sztowo) i dostêpne w podobnych cenach nie bêd¹ po-

wszechnie instalowane.

Rynek dla technologii WiMAX

Oczekuje siê, ¿e technologia WiMAX rozbudzi bardzo
dziœ rozdrobniony rynek produktów BWA, a to dziêki
standaryzacji i zapewnieniu wspó³pracy sprzêtu po-

chodz¹cego od ró¿nych dostawców, wysokiej wydajno-

œci z kana³u radiowego, mo¿liwoœci pracy w warunkach
niepe³nej widzialnoœci oraz silnego wsparcia ze strony
producentów uk³adów scalonych i sprzêtu radiowego.

Dziêki uk³adom scalnym o niskim poborze mocy
WiMAX bêdzie równie¿ celem rynku ³¹cznoœci rucho-
mej. Silne wsparcie ze strony czo³owych producentów
uk³adów scalonych (takich jak Intel czy Fujitsu) jest klu-
czowym czynnikiem sukcesu WiMAX, poniewa¿ dziêki
niemu bêdzie mo¿liwa powszechna dostêpnoœæ tanich
terminali WiMAX, takich jak laptopy, PDA, itd).

WiMAX i jego trzy podstawowe rynki

WiMAX otworzy trzy podstawowe rynki: klientów insty-
tucjonalnych, klientów indywidualnych/SOHO oraz klien-
tów wyposa¿onych w terminale przenoœne (w ramach
tzw. stref dostêpu) – patrz rys. 2.

Przewiduje siê trzy etapy wprowadzania tej technologii:

� w pierwszej kolejnoœci pojawi¹ siê instalacje w ob-
szarach o ma³ej gêstoœci zaludnienia, w których
trudnoœci techniczne i ekonomiczne ograniczaj¹ mo-
¿liwoœci wprowadzania us³ug szerokopasmowych.
Tym samym nast¹pi ograniczenie zjawiska „podzia³u
cyfrowego”. Podstawowymi obszarami geograficzny-
mi w tym etapie bêd¹ Europa zachodnia, Ameryka
Pó³nocna oraz pewne kraje azjatyckie i basenu Pa-
cyfiku. Na tych rynkach zastosowanie WiMAX
nast¹pi najwczeœniej – w 2005 r.;

� w drugiej kolejnoœci technologia ta zapewni szeroko-
pasmowy dostêp do Internetu i do us³ug telefonicz-
nych w obszarach miejskich i podmiejskich, w któ-
rych dostêp do infrastruktury abonenckiej (tj. pêtli
miedzianych) jest utrudniony. Umo¿liwi ona równie¿
ambitnym operatorom wyprzedzenie konkurencji po-

przez obs³ugê terminali przenoœnych (ang. noma-

dic), dziêki czemu bêdzie atrakcyjna równie¿ w mia-

stach. Tego typu instalacje równie¿ rozpoczn¹ siê
w 2005 r., przy czym produkty WiMAX bêd¹ stopnio-

wo wypieraæ obecnie instalowane produkty niestan-

dardowe;

� ostatnim etapem bêdzie wprowadzenie us³ug rucho-

mego, szerokopasmowego dostêpu do sieci Internet
poprzez rozszerzenie stref dostêpu charakterystycz-

nych dla sieci WLAN (hotspots) do rozmiarów stref
(hotzones). Kolejnym krokiem bêdzie dalsze posze-

rzanie stref dostêpu do rozmiarów miejskich i zape-

wnienie tym samym szerokopasmowy dostêp dla
u¿ytkowników ruchomych. Po pojawieniu siê lapto-

pów wyposa¿onych w terminale WiMAX (2006 r.) ry-

nek ten zostanie zapocz¹tkowany najpierw w Ame-

ryce Pó³nocnej, nastêpnie w wiêkszoœci rozwiniêtych
i rozwijaj¹cych siê krajach œwiata.

Technologia WiMAX jako dope³nienie

innych systemów dostêpu w sieciach

sta³ych i ruchomych

WiMAX w doskona³y sposób ³¹czy siê z istniej¹cymi
sieciami ³¹cznoœci sta³ej i ruchomej, uzupe³niaj¹c ich
mo¿liwoœci. W niniejszym rozdziale przedstawiono
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szczegó³ow¹ analizê integracji technologii WiMAX tymi
sieciami.

WiMAX a sta³y dostêp bezprzewodowy

Zapewnienie ogólnokrajowego szerokopasmowego
dostêpu do sieci sta³o siê kwesti¹ priorytetow¹ w wie-
lu krajach. W krajach o najwy¿szym poziomie rozwo-
ju œrednie pokrycie dostêpem szerokopasmowym
osi¹gnie w najbliszych latach wartoœæ 90 proc. Jednak-
¿e nawet tam wspó³czynnik dostêpnoœci sieci szeroko-
pasmowej na obszarach wiejskich nie przekroczy war-
toœci 50 proc.

Dostêpnoœæ us³ug zale¿y od dwóch czynników: rodzaju
obszaru geograficznego (wiejski lub miejski) oraz ogól-
nego poziomu rozwoju danego kraju (patrz tabela 1).

W krajach rozwiniêtych instalowanie sieci DSL jest
powszechne na obszarach miejskich i podmiejskich,
podczas gdy dostêpnoœæ tych sieci w obszarach od-
leg³ych od du¿ych miast (tj. w mniejszych miastach oraz
na obszarach wiejskich) jest znacznie mniejsza. Prze-
szkodami do pokonania s¹ tu niska jakoœæ miedzianych
pêtli abonenckich, du¿a odleg³oœæ od central i szafek
ulicznych oraz niska gêstoœæ zaludnienia. W tej sytuacji
technologia WiMAX, zapewniaj¹ca gwarancjê poziomu
jakoœci us³ug (QoS), zwiêkszony zasiêg oraz przep³yw-

noœci porównywalne z technologiami DSL staje siê
w naturalny sposób godn¹ uwagi opcj¹ umo¿liwiaj¹c¹
œwiadczenie us³ug szerokopasmowych klientom indy-

widualnym zamieszka³ym w takich warunkach.

W krajach rozwijaj¹cych siê g³ównym obszarem zasto-

sowañ technologii WiMAX bêd¹ w najbli¿szych latach
obszary miejskie i podmiejskie. Niski wspó³czynnik na-

sycenia us³ugami typu POTS oraz niska jakoœæ pêtli
abonenckich bêdzie powa¿n¹ przeszkod¹ w masowych
instalacjach sieci DSL i spowoduje poszukiwania
alternatywnych technologii szerokopasmowych. W tej
sytuacji technologia WiMAX jest doskona³ym wyborem.
Bardzo cenn¹ cech¹ jest mo¿liwoœæ oferowania us³ug
szerokopasmowych w po³¹czeniu z us³ugami telefonicz-

nymi, co doprowadzi do powolnego zast¹pienia w¹sko-

pasmowych systemów dostêpu bezprzewodowego
(WLL).

Technologiami alternatywnymi w stosunku do WiMAX
na obszarach miejskich i wiejskich w krajach rozwiniê-

tych i rozwijaj¹cych siê s¹ DSL (w opcji „remote DSL”),
dostêp satelitarny po³¹czony na „ostatniej mili” z siecia-

mi WiFi, bezpoœrednie po³¹czenie œwiat³owodowe do
klienta koñcowego (FTTU) oraz, byæ mo¿e, równie¿ do-

stêp poprzez sieæ energetyczn¹ (PLC – ang. Power
Line Communications).

Wybór jednej z wymienionych technologii bêdzie zale-
¿a³ od takich czynników jak dostêpnoœæ miedzianych
pêtli abonenckich, odleg³oœæ od koncentratorów wynie-
sionych/central, kosztów realizacji sieci transmisyjnej
oraz od gêstoœci u¿ytkowników systemu. Szczegó³ow¹
analizê tego problemu przedstawiono w artykule „Sta³y
dostêp szerokopasmowy w obszarach o ma³ej gêstoœci
zaludnienia”, który ukaza³ siê w Przegl¹dzie Telekomu-
nikacyjnym Alcatela (IV kwarta³, 2003 rok).

Terminale WiMAX CPE

W wiêkszoœci przypadków realizacjê po³¹czeñ umo¿li-
wia prosty terminal „plug and play”, podobny do mode-
mu DSL (patrz rys. 3). W przypadku klientów zamiesz-
ka³ych kilkanaœcie kilometrów od stacji bazowej WiMAX
mo¿e okazaæ siê konieczne zainstalowanie anteny zew-
nêtrznej, poprawiaj¹cej jakoœæ transmisji. Operacja ta

mo¿e byæ wykonana samodzielnie przez u¿ytkownika.
Do obs³ugi jeszcze bardziej odleg³ych klientów s¹ po-

trzebne anteny kierunkowe skierowane na stacjê ba-

zow¹ WiMAX.

Klienci wymagaj¹cy równie¿ dostêpu do us³ug telefoni-

cznych bêd¹ musieli zainstalowaæ specjalne terminale
CPE, umo¿liwiaj¹ce pod³¹czenie standardowych telefo-

nów (lub telefonów VoIP).

Topologie charakterystyczne dla systemów WiMAX

Stacje bazowe WiMAX bêd¹ konfigurowane do pracy
w kilku topologiach: ³¹czenie sieci przewodowych (ty-

powym przypadkiem jest ³¹czenie sieci Ethernet),
po³¹czenia mikrofalowe punkt-punkt oraz po³¹czenia
„wewnêtrzsieciowe” (tj. pomiêdzy stacjami WiMAX). Ty-

powe aplikacje przedstawiono na rys. 4. Dziêki ostatniej
z opcji wymienionych powy¿ej, stacje bazowe maj¹B
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Tab. 1 Zastosowanie technologii WiMAX – kraje rozwiniête i rozwijajce siê

Dostêp na obszarach wiejskich
Dostêp na obszarach miejskich
i podmiejskich w krajach rozwijajcych siê

Klienci Us³ugi dla klientów indywidualnych
Rynek rozproszony, klienci indywidualni
i instytucjonalni bez wyraŸnych preferencji

Us³ugi
Szybki dostêp do internetu
oraz us³ugi telefoniczne

Szybki dostêp do internetu
i/lub us³ugi telefoniczne, ³¹cze dzier¿awione E1/T1



zdolnoœæ do realizowania po³¹czeñ transmisyjnych
(ang. backhauling) na w³asne potrzeby, co mo¿e zostaæ
zrealizowane przez wydzielenie czêœci pasma normal-
nie wykorzystywanego przez u¿ytkowników koñcowych
na potrzeby po³¹czeñ wewn¹trzsieciowych.

Obszary zastosowañ biznesowych

Technologia WiMAX mo¿e byæ interesuj¹ca dla opera-
torów klasycznych, alternatywnych oraz dla operatorów
sieci ruchomych. Poni¿ej przedstawiono kilka wybra-
nych przypadków op³acalnych zastosowañ:

� operatorzy klasyczni mog¹ skorzystaæ z tej technolo-
gii do uzupe³nienia swoich sieci DSL, oferuj¹c us³ugi
typowe dla DSL w obszarach po³o¿onych daleko od
infrastruktury sieciowej lub w obszarach o niskiej gê-

stoœci zaludnienia, które nie s¹ atrakcyjne dla reali-

zacji sieci dostêpu przewodowego;

� dla operatorów alternatywnych technologia ta mo¿e
staæ siê sposobem na oferowanie konkurencyjnego
dostêpu do sieci Internet oraz us³ug telefonicznych
na obszarach miejskich i podmiejskich z pominiê-

ciem infrastruktury przewodowej;

� w d³u¿szej perspektywie czasowej z technologii tej
mog¹ skorzystaæ równie¿ operatorzy sieci ³¹cznoœci
ruchomej, zastêpuj¹c przewodowy dostêp szeroko-

pasmowy klientów sieci sta³ych bezprzewodowym
dostêpem szerokopasmowym. Dziêki temu operato-

rzy sieci ³¹cznoœci ruchomej mog¹ rozszerzyæ ofertê
udostêpniaj¹c swoim klientom te same us³ugi w sieci
³¹cznoœci ruchomej oraz sta³ej.

Technologia WiMAX w sieciach

o ograniczonej ruchomoœci

Sieci ³¹cznoœci ruchomej oferuj¹ pe³n¹ ruchomoœæ ter-

minali, znaczne pokrycie geograficzne oraz obs³ugê
us³ug telefonicznych, lecz maksymalne przep³ywnoœci
w tych sieciach s¹ ograniczonej. Technologia WiMAX
mo¿e byæ traktowana jako rozwi¹zanie dope³niaj¹ce,
zapewniaj¹ca w razie potrzeby du¿e przep³ywnoœci dla

u¿ytkowników koñcowych, w szczególnoœci w obsza-
rach zurbanizowanych o gêstym zaludnieniu.

Zalety publicznych sieci WLAN s¹ niezaprzeczalne,
lecz sieci te charakteryzuj¹ siê ograniczonym pokry-
ciem geograficznym oraz ograniczeniem ruchomoœci
terminali. Sieci WiMAX umo¿liwiaj¹ pokonanie tych
ograniczeñ i zaoferowanie us³ug szerokopasmowych
w wiêkszych obszarach (tzw. hotzones). Technologie
Wi-Fi oraz WiMAX s¹ komplementarne: sieci Wi-Fi
s¹ odpowiednie do zastosowañ wewn¹trzbudynkowych
i innych niewielkich obszarach (w szczególnoœci na te-
renach firm i w domach), natomiast sieci WiMAX s¹
idealne do realizacji sieci zewn¹trzbudynkowych na
wiêkszych obszarach geograficznych.

Przenoœnoœæ terminali to z kolei zdolnoœæ do zmiany lo-

kalizacji terminala w zasiêgu pojedynczej stacji bazo-

wej, natomiast ograniczona ruchomoœæ to zdolnoœæ do
utrzymania sesji danych podczas przechodzenia po-

miêdzy stacjami bazowymi.

Szerokopasmowe us³ugi transmisji

danych w technologii WiMAX

Nowa generacja sieci wielodostêpowych (3G, Wi-Fi,
WiMAX, DSL, FTTU itd.) umo¿liwi u¿ytkownikom koñ-

cowym dynamiczn¹ zmianê sieci (i przez to utrzymanie
po³¹czenia z najlepsz¹ w danej chwili sieci¹) pomimo
zmian po³o¿enia terminala (tj. w domu, w przerwie
w pracy, w czasie dojazdu) – patrz rys. 5. WiMAX sta-

je siê dodatkowym rozwi¹zaniem sieci dostêpu bez-

przewodowego wpisuj¹cym siê w globaln¹ architekturê
sieci.

WiMAX oczywistym wyborem dla operatora

W³¹czaj¹c technologiê WiMAX do swoich sieci operato-

rzy ³¹cznoœci ruchomej mog¹ wzbogaciæ swoje portfo-

lio, oferuj¹c uslugi (w³¹czaj¹c us³ugi wymagaj¹ce zna-

cznych przep³ywnoœci transmisyjnych) oraz aplikacje
(przekazywanie wiadomoœci, „porz¹dek dnia”, us³ugi
lokalizacyjne) w obu sieciach ze wspóln¹ taryfikacj¹.
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Operatorzy sieci ³¹cznoœci ruchomej mog¹ wykorzystaæ
posiadan¹ infrastrukturê (maszty, stacje ³¹cznoœci ra-
diowej i sieci teletransmisyjne) jako bazê do rozwoju
sieci WiMAX.

Operatorzy sieci sta³ych (zarówno klasyczni, jak i alte-
rnatywni) mog¹ oferowaæ przenoœnoœæ lub ruchomoœæ
terminali jako uzupe³nienie do us³ug œwiadczonych na
bazie sieci DSL i WiFi. Operatorzy, którzy uruchamiaj¹
sieci WiMAX jako sieci dostêpowe, zapewniaj¹ sobie
naturaln¹ ewolucjê swojego portfolio us³ug.

Charakterystyka technologii WiMAX

WiMAX zapewnia wiêksz¹ konfigurowalnoœæ

i bezpieczeñstwo.

W przeciwieñstwie do sieci WLAN, technologia WiMAX
posiada warstwê kontroli dostêpu do medium (MAC
– ang. Media Access Control), dziêki której do wymiany
danych konieczna jest autoryzacja (tj. ¿¹danie dostêpu
do sieci). Funkcjonalnoœæ ta zwiêksza stopieñ wykorzy-

stania zasobów radiowych, w szczególnoœci gdy w sieci
pracuj¹ inteligentne anteny (ang. smart antennas) oraz
gdy zarz¹dzanie ruchem jest realizowane na poziomie
pojedynczego u¿ytkownika.

U³atwia to obs³ugê strumieni danych czasu rzeczywiste-

go oraz aplikacji us³ug telefonicznych.

Jedn¹ z przyczyn ograniczenia masowej stosowalnoœci
technologii WLAN jest ograniczona zdolnoœæ do zapew-

nienia bezpieczeñstwa (szczególnie w pierwszych wer-

sjach).

W ramach WiMAX zaproponowano pe³en zakres funk-
cjonalnoœci zwi¹zanych z zabezpieczeniami, pozwala-
j¹cych na osi¹gniêcie w pe³ni zabezpieczonej wymianie
danych:

� uwierzytelnianie terminala poprzez wymianê certyfi-

katów, co zapobiega dostêpowi do sieci poprzez nie-

uprawnione terminale;

� uwierzytelnianie u¿ytkownika poprzez protokó³ EAP
(ang. Extensible Authentication Protocol);

� szyfrowanie danych protoko³em DES (ang. Data En-

cryption Standard) lub AES (ang. Advanced Encryp-

tion Standard), co zapewnia znacznie wy¿szy po-

ziom bezpieczeñstwa ni¿ gwarantowany przez pro-

tokó³ WEP (ang. Wireless Equivalent Privacy) wyko-
rzystywany w sieciach WLAN; co wiêcej, ka¿da
us³uga jest szyfrowana poprzez swoj¹ w³asn¹ „aso-
cjacjê bezpieczeñstwa” i prywatne klucze szyfruj¹ce.

WiMAX efektywnym rozwi¹zaniem

dla sieci radiowych

Sieci WiMAX musz¹ gwarantowaæ niezawodnoœæ
w œwiadczeniu us³ug na wiêksze odlegloœci dla klientów
wykorzystuj¹cych terminale „domowe” lub karty do kom-
puterów PC (podobne do dzisiejszych kart WLAN). Wy-
magania te w po³¹czeniu z ograniczonym poziomem
mocy nadawanej (spowodowanej uwarunkowaniami zdro-
wotnymi) limituj¹ bud¿et mocy ³¹cza radiowego i powo-
duj¹ koniecznoœæ zastosowania specjalnych rozwi¹zañ:
podzia³ na podkanaly (ang. subchanneling) w ³¹czu
oraz „inteligentne anteny” w stacjach bazowych.

System WiMAX bazuje na nowej radiowej warstwie fizy-
cznej (PHY) oraz wspó³pracuj¹cej z ni¹ warstw¹ MAC,
dziêki którym mo¿na zrealizowaæ wszelkie wymagania
nowych aplikacji.

W warstwie fizycznej zastosowano modulacjê OFDM
wspó³pracuj¹cej z centralnie sterowan¹ warstw¹ MAC
zapewniaj¹c¹ optymalizacjê przydzia³u zasobów i wspar-
cie gwarancji jakoœci us³ug (QoS) dla ró¿nych typów
us³ug (VoIP, us³ugi czasu rzeczywistego i zbli¿one do
us³ug czasu rzeczywistego, us³ugi typu best effort). Mo-
dulacja OFDM pracuj¹ca w warstwie fizycznej jest od-
powiednia do zastosowañ w œrodowiskach o niepe³nej
widzialnoœci (NLOS) w zakresie czêstotliwoœci 2–11 GHz.
Charakteryzuje siê ona znaczn¹ tolerancj¹ ró¿nic
opóŸnienia, a przez to du¿¹ odpornoœci¹ na odbicia
charakterystyczne dla œrodowisk o niepe³nej widzialno-
œci. W po³¹czeniu z modulacj¹ adaptacyjn¹, indywidu-

aln¹ dla ka¿dego klienta i uzale¿nion¹ od mo¿liwoœci
kana³u radiowego, OFDM zapewnia wysok¹ efektyw-

noœæ widmow¹ ca³ego systemu (3–4 bit/s/Hz).

Jednak¿e w odró¿nieniu od modulacji z pojedyncz¹
noœn¹, sygna³ OFDM charakteryzuje siê podwy¿szo-

nym stosunkiem mocy szczytowej do mocy œredniej,
a tak¿e wiêkszymi wymaganiami stabilnoœci czêstotli-

woœci. Wymaga to zastosowania odpowiednich wzmac-

niaczy mocy oraz technik odtwarzania czêstotliwoœci.

Technologia WiMAX zapewnia konfigurowalnoœæ kana³ów,
czêstotliwoœci noœnej oraz trybu pracy dupleksowego
(TDD lub FDD), co pozwala na dopasowanie siê do ró¿-

norodnych wymagañ w zakresie gospodarki spektrum
oraz docelowych us³ug realizowanych przez system.

Bardzo istotn¹ i trudn¹ w realizacji cech¹ systemu
WiMAX jest obs³uga zaawansowanych technik anteno-

wych, koniecznych do zapewnienia wysokiej efektywno-

œci widmowej, pojemnoœci, wydajnoœci i niezawodnoœci
systemu:

� kszta³towanie charakterystyki promieniowania ante-

ny (technika smart antenna), umo¿liwiaj¹ca dopaso-

wanie anteny do potrzeb (np. do realizacji d³u¿szego
odcinka lub zwiêkszenia pokrycia); taka technika po-

zwala na ograniczenie interferencji miêdzykomórko-B
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wych oraz zwiêksza mo¿liwoœci ponownego wyko-
rzystania czêstotliwoœci (ang. frequency reuse);

� techniki dywersyfikacji transmisji (ang. transmit di-
versity) oraz MIMO, polegaj¹ce na wykorzystywaniu
wielu anten oraz odbiæ do zwiêkszenia niezawodno-
œci i pojemnoœci systemu.

Wydajnoœæ systemu

W tabeli 2 przedstawiono typowe rozmiary komórek oraz
przepustowoœæ przy czêstotliwoœci 3.5 GHz i w ró¿nych
konfiguracjach i œrodowiskach pracy.

WiMAX a zagadnienia gospodarki

i regulacji widma czêstotliwoœciowego

Urz¹dzenia zgodne ze standardem WiMAX bêd¹ mog³y
pracowaæ w pasmach licencjonowanych i nielicencjono-
wanych. Minimalna szerokoœæ widmowa kana³u w tech-
nologii WiMAX wynosi 1.75 MHz, natomiast szerokoœæ
widmowa 10 MHz jest traktowana jako optymalna.
Pomimo, ¿e nielicencjonowane pasma 2.4 GHz oraz
5 GHz s¹ powszechnie dostêpne, ich wykorzystanie po-

winno byæ ograniczone do instalacji pilotowych (ze
wzglêdu na ryzyko interferencji powoduj¹cych trudnoœci
w zapewnieniu gwarantowanej jakoœci us³ug).

Licencjonowane pasma 2.5 GHz i 3.5 GHz bêd¹ najczê-

œciej spotykanymi pasmami roboczymi systemów WiMAX.
Nale¿y zauwa¿yæ, ¿e w pewnych krajach dostêp do czê-

stotliwoœci 5 GHz podlega procedurze licencyjnej.

W wiêkszoœci krajów przydzielono ju¿ licencje na pracê
w tych pasmach, a licencje te otrzymali w przewa¿aj¹cej
wiêkszoœci operatorzy alternatywni. Tym niemniej jednak
nadal pozostaj¹ do zagospodarowania du¿e fragmenty
widma, a w pewnych krajach w ogóle nie zdefiniowano
jeszcze licencjobiorców pasm WiMAX.

Standard WiMAX zosta³ zaprojektowany do pracy dup-

leksowej z podzia³em czêstotliwoœci (FDD – ang. Fre-

quency Division Duplexing) oraz z podzia³em czasu
(TDD - Time Division Duplexing), która jest bardziej od-

powiednia od obs³ugi ruchu asymetrycznego. Mo¿liwe
jest równie¿ wspó³istnienie technik FDD oraz TDD
w tych samych kana³ach roboczych.

Wnioski

Najnowsze prace grupy roboczej IEEE 802.16 pro-

wadz¹ do (r)ewolucji w dziedzinie szerokopasmowych

bezprzewodowych systemów dostêpowych. Przyczyn¹
tego stanu rzeczy s¹ unikalne parametry techniczne
opracowanych standardów. Jednoczeœnie powsta³o fo-
rum WiMAX popierane przez wiod¹cych producentów
w bran¿y, maj¹ce na celu pomoc w masowych wdro¿e-
niach tej technologii oraz wypracowaniu jej „rynkowego
image”.

W pierwszym etapie instalacji technologia WiMAX po-
mo¿e w zwalczeniu zjawiska „podzia³u cyfrowego”. Na-
stêpnie, g³ównie dziêki konkurencyjnoœci cenowej
sprzêtu, obszar instalowania tych sieci poszerzy siê na
obszary w których szerokopasmowy dostêp do sieci
internet oraz do us³ug telefonicznych poprzez internet
by³ hamowany przez: niski stopieñ penetracji us³ug
POTS, wysoki koszt udostêpnienia infrastruktury abo-
nenckiej (ang. DSL unbundling) oraz nisk¹ jakoœæ mie-
dzianych pêtli abonenckich.

Technologia WiMAX umo¿liwi wprowadzenie w ¿ycie
idei mobilnego dostêpu do sieci internet. Po masowym
wprowadzeniu uk³adów WiMAX do laptopów oraz in-

nych urz¹dzeñ przenoœnych bêdzie mo¿liwe œwiadcze-

nie szerokopasmowych us³ug transmisji danych dla
u¿ytkowników ruchomych oraz rozszerzenie ograniczo-

nego dziœ pokrycia publicznych sieci WLAN do obsza-

rów metropolitalnych. Integracja z sieciami nowej gene-

racji oraz mo¿liwoœæ zrealizowania roamingu pomiêdzy
sieciami dostêpowymi ró¿nych typów spowoduje, ¿e
u¿ytkownicy koñcowi bêda zawsze pod³¹czeni do naj-

lepszej z aktualnie dostêpnych sieci.

Wszystkie te czynniki spowoduj¹, ¿e sieci WiMAX stan¹
siê atrakcyjne dla szerokiego grona klientów: operato-

rów sieci sta³ych, sieci ruchomych, operatorów bezprze-

wodowych typu ISP, a tak¿e dla wielu tzw. rynków pio-

nowych oraz wspólnot lokalnych.

Alcatel jest jednym z nielicznych producentów, który
mo¿e zaoferowaæ pe³ne wsparcie w ca³ym cyklu inwes-

tycyjnym i eksploatacyjnym projektu wdro¿enia us³ug
opartych na technologii WiMAX.

Opracowano na podstawie materia³ów
firmy Alcatel Polska SA
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Tab.2 Typowe przepustowoœci i rozmiary komórek

Œrodowisko
Typowy rozmiar
komórki

Przep³ywnoœæ sektora

Wewn¹trzbudynkowe miejskie (NLOS) 1 km (5/8 mili 21 Mb/s, szer. kana³u 10 MHz

Wewn¹trzbudynkowe podmiejskie (NLOS) 2,5 km (1,5 mili) 22 Mb/s, szer. kana³u 10 MHz

Zewn¹trzbudynkowe miejskie (LOS) 7 km (4 mile) 22 Mb/s, szer. kana³u 10 MHz

Zewn¹trzbudynkowe wiejskie (NLOS) 5 km (3 mile) 4,5 Mb/s, szer. kana³u 3,5 MHz

Zewn¹trzbudynkowe wiejskie (LOS) 15 km (9 mili) 4,5 Mb/s, szer. kana³u 3,5 MHz



Od kilku lat prasa bran¿owa i producenci

sprzêtu przeœcigaj¹ siê w nowinkach, które

maj¹ znaleŸæ zastosowanie w rozwi¹zaniach

typu mobilne biuro. Ka¿dy dzieñ przynosi dzie-

si¹tki informacji na temat nowych modeli note-

booków, palmtopów czy telefonów komórko-

wych. Urz¹dzenia i technologie s¹ coraz lepsze,

coraz szybsze i wszystkie zosta³y zaprojekto-

wane, aby maksymalnie usprawniæ prowadze-

nie biznesu. Powstaje tylko pytanie: Czy dla

wszystkich?

Ka¿dy biznesmen da³by wiele za system wymiernie

zwiêkszaj¹cy wydajnoœæ pracowników i podnosz¹cy

efektywnoœæ jego firmy. W przeci¹gu ostatnich dwu-

dziestu lat pojawi³o siê na rynku bardzo wiele roz-

wi¹zañ, które zosta³y zaprojektowane w tym w³aœ-

nie celu. Mimo to, dopiero niedawno realna sta³a siê

integracja tych rozwi¹zañ, pozwalaj¹ca maksymal-

nie wykorzystaæ ich mo¿liwoœci.

W firmach i przedsiêbiorstwach segmentu SOHO

bardzo wa¿ne jest szybkie podejmowanie decyzji.

Sprawne zarz¹dzanie procesami technologicznymi,

zakupami b¹dŸ sprzeda¿¹ wymaga nieustannej wy-

miany informacji. W ma³ych organizacjach najczê-

œciej jedna osoba odpowiada za wszystkie te proce-

sy. Okazuje siê, ¿e przy takim modelu prowadzenia

biznesu klasyczne rozwi¹zania telekomunikacyjne

zawodz¹.

Czêste podró¿e s³u¿bowe wymog³y na przedsiêbior-

cach koniecznoœæ pozostawania w sta³ym kontak-

cie telefonicznym oraz e-mailowym. W trakcie spot-

kañ z klientami negocjowane s¹ ostateczne punkty

umowy, które na bie¿¹co mo¿na wprowadzaæ do
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Mobilna uk³adanka

Mio168 jest urz¹dzeniem typu palmtop wa¿¹cym

jedynie 147 gramów. Posiada wbudowany odbiornik

GPS i zintegrowan¹ antenê. W standardzie Mio

168 dostêpny jest z 64 MB pamiêci RAM z mo¿li-

woœci¹ rozszerzenia. Dotykowy wyœwietlacz LCD

z 65 tysi¹cami kolorów zapewnia doskona³y obraz

zarówno w pomieszczeniu, jak i na zewn¹trz,

a specjalne klawisze „hotkey” umo¿liwiaj¹ u¿ytko-

wnikom prze³¹czanie siê miêdzy ró¿nymi aplika-

cjami za pomoc¹ jednego przycisku. Mio168 dziê-

ki swoim niewielkim rozmiarom oraz modu³owi

GPS ³¹czy ze sob¹ cechy kieszonkowego kompu-

tera oraz systemu nawigacji satelitarnej. Dziêki

specjalnemu oprogramowaniu (MioMap, Automapa)

Mio168 za pomoc¹ komend wizualnych i g³oso-

wych poprowadzi swojego u¿ytkownika do wybra-

nego miejsca przeznaczenia zarówno w Polsce,

jak i w Europie.

Qtek 8020 jest najprostszym telefonem GSM typu

smartphone w ofercie Infopolis. Ten niewielki, trzy-

zakresowy telefon o funkcjonalnoœci palmtopa pra-

cuje pod kontrol¹ systemu Windows Mobile 2003

i zapewnia a¿ 140 h rozmowy. Urz¹dzenie posia-

da wbudowany Bluetooth, port podczerwieni oraz

gniazdo USB – wszystkie trzy rozwi¹zania po-

zwalaj¹ na szybk¹ wymianê danych i synchroni-

zacjê. Rozdzielczoœæ kolorowego ekranu wynosi

176 x 220. Urz¹dzenie zapewnia obs³ugê multi-



pamiêci komputera przenoœnego. Ta sama umowa

mo¿e byæ modyfikowana w trakcie podró¿y lub ze

spotkania, a ka¿d¹ zmianê bezpoœrednio po jej

wprowadzeniu mo¿na wys³aæ do kontrahenta b¹dŸ

centrali firmy. Handlowiec bêdzie o wiele bardziej

skuteczny mog¹c w trakcie spotkania z klientem na

bie¿¹co sprawdzaæ stan magazynowy oraz dostêp-

noœæ towaru b¹dŸ przyjmuj¹c zamówienie od razu

wprowadzaæ je do systemu.

Opisane powy¿ej zadania mog¹ byæ, oczywiœcie,

realizowane przy pomocy ró¿nych urz¹dzeñ. W sy-

stemach magazynowych czy w vanselingu dosko-

nale sprawdzaj¹ siê urz¹dzenia typu PDA. Do pracy

biurowej – ale poza biurem – s³u¿¹, oczywiœcie, note-

booki. Dla biznesmenów, którzy bywaj¹ na oficjal-

nych spotkaniach (np. wieczorem), gdzie korzysta-

nie z komputerów mo¿e byæ uci¹¿liwe, wymyœlono

smartphony, czyli po³¹czenie telefonu z PDA. Dla-

tego przy wyborze urz¹dzeñ do naszego mobilnego

biura wa¿ne jest, byœmy dok³adnie okreœlili, jaka

funkcjonalnoœæ jest dla nas niezbêdna, a firmy takie

jak Infopolis precyzyjnie dobior¹ nam rozwi¹za-

nie, czy te¿ bêd¹ s³u¿yæ niezbêdn¹ wiedz¹ i porad¹.

Infopolis jest pionierem w oferowaniu innym firmom

opisanych powy¿ej rozwi¹zañ typu mobilne biuro.

Jeszcze do niedawna stworzenie jednolitego sy-

stemu, który mo¿na by okreœliæ mianem mobilne

biuro, by³o praktycznie niewykonalne. Oczywistym

tego powodem jest nieustanny rozwój technologii.

Dopiero ostatnie lata doprowadzi³y do sytuacji,

w której, z punktu widzenia technologii, oferowanie

takich rozwi¹zañ sta³o siê mo¿liwe. Stopieñ minia-

turyzacji urz¹dzeñ, wzrost szybkoœci ich pracy, a tak-

¿e rozwój bezprzewodowych protoko³ów transmisji

danych pozwalaj¹ na ³atw¹ integracjê technologii,

sprzêtu i akcesoriów. Taki, ³atwy w obs³udze, ze-

staw pozwala na pracê w dowolnym miejscu: w kla-

sycznym biurze, w mieszkaniu, w czasie podró¿y

s³u¿bowej, a tak¿e w trakcie pobytu w miejscu od-

dalonym od cywilizacji. Drugi powód jest du¿o bar-

dziej banalny, ale, jak siê okazuje, niezwykle istotny.

Jeszcze do niedawna nie istnia³y firmy, w których
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mediów w formatach mp3, wav, amr, aac i wma,

posiada standardow¹ pamiêæ 32 MB, z mo¿liwo-

œci¹ rozbudowy o kartê mini SD. Qtek 8020 reali-

zuje wymianê danych w oparciu o protokó³ trans-

misji GPRS. Urz¹dzenia te doskonale ³¹cz¹ funk-

cje telefonu i organizera. Dodatkowo mog¹ byæ

wykorzystywane w systemach magazynowych

i bazodanowych.

Najnowsze prace prowadzone przez PLUS GSM

doprowadzi³y do uruchomienia na urz¹dzeniach

typu smartphone w pe³ni funkcjonalnych syste-

mów EPR, takich jak Symfonia.

SierraWireless AirCard 775 to modem na karcie

PCMCIA realizuj¹cy wymianê danych w zale¿no-

œci od stopnia rozwiniêcia sieci operatora w opar-

ciu o protoko³y EDGE i GPRS. Technologia EDGE

pozwala na transmisjê o przeciêtnej prêdkoœci

100–130 kbps, czyli znacznie szybsz¹ ni¿ GPRS.

Dziêki temu umo¿liwia przesy³anie du¿ych iloœci

informacji w krótkim czasie, œci¹ganie du¿ych pli-

ków (np. z grafik¹) czy te¿ wysy³anie i odbieranie

wiadomoœci SMS. Karta AirCard 775:

� dzia³a w 4 czêstotliwoœciach – 850/900/1800

/1900 MHz,

� zapewnia przeciêtn¹ prêdkoœæ transferu na

poziomie 100–130 kbps, maksymalnie do 216

kbps,

� pracuje w roamingu w sieciach EDGE/GSM

/GPRS na ca³ym œwiecie,

� charakteryzuje siê ³atwym procesem instalacji

i prost¹ obs³ug¹,

� posiada aktualizowane oprogramowanie.

Dziêki temu, i¿ karta AirCard 775 obs³uguje syste-

my operacyjne takie jak Windows 98SE, NT4.0,

2000, Me, XP, Pocket PC2002, 2003, HPC2000,

CE4.1, urz¹dzenie to mo¿e byæ u¿ywane praktycz-

nie ze wszystkimi dostêpnymi na rynku notebooka-

mi i palmtopami posiadaj¹cymi gniazdo PCMCIA.

Wszystkie wymienione produkty klient mo¿e za-

kupiæ jako pojedyncze rozwi¹zanie. Jeœli jednak

wymagania klienta s¹ du¿o wy¿sze, pracownicy

Infopolis zaproponuj¹ kompletn¹ ofertê uwzglêd-

niaj¹c¹ pe³n¹ integracjê i konfiguracjê.



klient biznesowy segmentu SOHO móg³ otrzymaæ

fachow¹ poradê i zamówiæ pakiet: komputer, telefon

wraz z aktywacj¹, PDA, modem GPRS/EDGE wraz

z aktywacj¹ oraz wszelkie akcesoria i oprogramo-

wanie.

Aby lepiej zrozumieæ wp³yw technologii na kszta³-

tuj¹cy siê rynek rozwi¹zañ typu mobilne biuro, prze-

œledŸmy historiê rozwoju telefonii GSM.

Telefonia GSM

Wraz z pojawieniem siê pierwszych telefonów ko-

mórkowych rozpoczê³a siê epoka, w której biznes-

men przesta³ byæ niewolnikiem miejsca pracy. Wraz

z popularyzacj¹ us³ug GSM bardziej mobilni, a za-

razem ³atwiej „zarz¹dzalni” stali siê tak¿e szeregowi

pracownicy. Dziœ nikt nie dziwi siê telefonom prze³o-

¿onych o dziwnych porach czy temu, ¿e flotê samo-

chodow¹ nadzoruje siê poprzez systemy telefonii

GSM.

GPRS/EDGE/UMTS

Kolejnym kamieniem milowym w rozwoju mobilnego

biura by³a ewolucja WAN-owskich protoko³ów trans-

misji danych. GSM/GPRS/EDGE, a w tej chwili tak-

¿e UMTS pozwalaj¹ na wymianê danych z coraz

wiêksz¹ prêdkoœci¹. Dziêki temu telefon komór-

kowy sta³ siê minibiurem, a jego mo¿liwoœci, choæ

ci¹gle ograniczone, pozwalaj¹ nie tylko na rozmowy

i wysy³anie SMS-ów, ale tak¿e na sprawdzenie po-

czty e-mail, prowadzenie ³atwego w synchronizacji

kalendarza czy wymianê plików multimedialnych.

Internet w ka¿dym miejscu

Dla wielu jednak to ci¹gle zbyt ma³o. Telefony nie

daj¹ bowiem mo¿liwoœci obróbki, a nastêpnie prze-

s³ania du¿ych plików graficznych. Mo¿liwoœci apli-

kacji menad¿erskich ograniczaj¹ siê jedynie do ka-

lendarza, a o du¿ych systemach ksiêgowych czy

magazynowych nie ma co marzyæ. Technologia GSM,

a w³aœciwie jej nastêpcy – GPRS, EDGE, a obecnie

tak¿e UMTS, wkroczy³a na pok³ad komputerów

przenoœnych. Dziêki modemom GPRS/EDGE oraz

modemom UMTS, które maj¹ pojawiæ siê w maso-

wej sprzeda¿y do koñca tego roku, mo¿liwoœæ

po³¹czenia z internetem z dowolnego miejsca w za-

siêgu sieci operatora sta³a siê faktem.

PDA i smartfony

Ewolucjê techniczn¹ w œwiecie IT zawsze charakte-

ryzowa³y tendencje do minimalizacji. Tak powsta³y

urz¹dzenia typu Pocket PC (PDA) i smartfony. Te

pierwsze to nic innego jak zminimalizowane kompu-

tery dzia³aj¹ce pod systemem Windows, te drugie

natomiast to telefony zintegrowane z PDA. Urz¹dze-

nia tej klasy pozwalaj¹ korzystaæ z du¿o bardziej

rozbudowanego oprogramowania ni¿ jest to mo¿li-

we w przypadku zwyk³ych telefonów GSM. Dziêki

temu uda³o siê w nich zebraæ aplikacje menad¿er-

skie, takie jak w pe³ni funkcjonalny kalendarz czy

rozbudowana ksi¹¿ka teleadresowa, oraz umo¿liwiæ

podgl¹d plików xls, doc czy pdf. Co wiêcej, dziêki

rozwi¹zaniom software'owym te minikomputery do-

skonale wspó³pracuj¹ z systemami ksiêgowymi i ma-

gazynowymi.

Mobilne biuro tak¿e dla ma³ych

Tyle historii. Nie mo¿na siê jednak oprzeæ wra¿eniu,

¿e mamy do czynienia ze swoist¹ uk³adank¹. Ka¿dy

jej element zosta³ w sensie biznesowym zaprojekto-

wany i stworzony w celu usprawnienia komunikacji

biznesowej. Przy prezentacji ka¿dego z tych roz-

wi¹zañ jego autorzy – telekomy, dostawcy sprzêtu

do budowy sieci czy producenci komputerów i tele-

fonów – przekonuj¹ nas, ¿e w³aœnie ich produkt jest

tym, który wywo³a rewolucjê na rynku rozwi¹zañ

mobilnych. Do opisanej sfery technologicznej do-

daæ nale¿y tak¿e regulacje prawne w postaci umów

roamingowych pomiêdzy telekomami, zarówno jeœli

chodzi o us³ugi g³osowe, jak i przesy³ danych. Aby

jednak mówiæ o skutecznych systemach mobilnego

biura, nale¿y takie rozwi¹zania budowaæ ze wszy-

stkich elementów, czêsto bardzo wnikliwie analizu-

j¹c potrzeby klienta. Du¿e korporacje, zatrudniaj¹ce

w³asne zespo³y informatyków i specjalistów ds. tele-

komunikacji, same doskonale poradz¹ sobie z wy-

borem skutecznych i bezpiecznych rozwi¹zañ. Co

maj¹ jednak pocz¹æ ma³e firmy, które do tej pory

by³y pozostawione samym sobie? Tu w³aœnie do-

chodzimy do drugiego powodu, dla którego roz-

wi¹zania typu mobilne biuro nie cieszy³y siê do-

t¹d du¿¹ popularnoœci¹ w segmencie SOHO. Dla

ma³ych firm, które czêsto nie zatrudniaj¹ informaty-

ka, wybór optymalnej konfiguracji rozwi¹zania i inte-

gracja sprzêtu s¹ bardzo trudne, dlatego koniecz-

ne sta³o siê stworzenie oferty skierowanej specjal-

nie do segmentu SOHO. Infopolis, sieæ biur handlo-

wych dla biznesu, powsta³a w³aœnie po to, aby

w jednym miejscu, dzwoni¹c pod jeden numer tele-

fonu i umawiaj¹c siê na spotkanie z jedn¹ tylko

osob¹ mo¿liwe sta³o siê skompletowanie wyposa-

¿enia u³atwiaj¹cego prowadzenie firmy (telefon ko-

mórkowy z aktywacj¹, komputer, dostêp do interne-

tu z dowolnego miejsca, PDA, akcesoria i oprogra-

mowanie). Doradcy Infopolis zaproponuj¹ optymal-

ne rozwi¹zanie zarówno pod wzglêdem funkcjonal-

noœci, jak i ceny.

Rados³aw Dudzic

Executive Manager, firma InfopolisB
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Orange wprowadzi³ na rynek SPV M5000
– nowe urz¹dzenie mobilne o mo¿liwoœciach
notebooka, ³¹cz¹ce funkcje telefonu 3G i pod-
³¹czonego do sieci PDA. SPV M5000 umozli-
wia szybki i ³atwy dostêp o du¿ej prêdkoœci
do zdalnych aplikacji biurowych oraz interne-
tu, jednoczeœnie oferuj¹c pe³ne mo¿liwoœci

komunikacji g³osowej. Dla szybko przemiesz-
czaj¹cych siê u¿ytkowników biznesowych
urz¹dzenie to stanowi alternatywê dla note-
booka, PDA oraz telefonu ³¹cz¹c ich funkcje
w zgrabnym, mieszcz¹cym siê w kieszeni
urz¹dzeniu korzystaj¹cym ze œrodowiska
Microsoft Windows Mobile 5.0.

SPV M5000 ma ekran domowy opracowany spe-

cjalnie dla Orange, Menu oraz ikonê skrótów do

kluczowych aplikacji niezbêdnych dla u¿ytkowni-

ków biznesowych. To urz¹dzenie ma otwierany

ekran oraz przyjazn¹ dla u¿ytkownika klawiaturê

QWERTY. Ponadto SPV M5000 mo¿e dzia³aæ

jako obs³ugiwany rysikiem pod³¹czony do sieci

PDA, a wyœwietlacz dopasowuje sposób wyœwiet-

lania obrazu zale¿nie od tego czy urz¹dzenie jest

trzymane poziomo czy pionowo.

To swoiste po³¹czenie PDA z telefonem trzeciej

generacji (G33G) podkreœla, jak bardzo firmie

Orange le¿y na sercu udostêpnienie swoim klien-

tom biznesowym jak najszerszej gamy obecnie

dostêpnych produktów bezprzewodowych. SPV

M5000 zosta³ wprowadzony na rynek jednoczeœ-

nie we Francji, Szwajcarii oraz Wielkiej Brytanii,

a nastêpnie bêdzie dostêpny na pozosta³ych tery-

toriach dzia³alnoœci Orange do koñca roku 2005.

Ponadto SPV M5000 jest jednym z pierwszych

urz¹dzeñ dla biznesu korzystaj¹cych z zalet

systemu Microsoft Windows Mobile 5.0. Daje on

u¿ytkownikom biznesowym te same funkcje oraz

aplikacje z jakich korzystaj¹ na swoich kompute-

rach typu desktop, na przyk³ad pocztê elektro-

niczn¹, zarz¹dzanie informacjami osobistymi czy

pakiet Microsoft Office. SPV M5000 wyposa¿ono

w takie aplikacje Microsoft jak Word, PowerPoint

i Excel, dziêki czemu u¿ytkownik mo¿e dalej pra-

cowaæ w znajomym œrodowisku mimo, ¿e jest da-

leko od swojego komputera.

Orange, Microsoft i HTC œciœle wspó³pracowa³y

projektuj¹c SPV M5000, który zosta³ zoptymali-

zowany dla u¿ytkowania biznesowego bazu-

j¹cego na intensywnym korzystaniu z danych. Ma

wbudowany modem oraz fax a u¿ytkownik mo¿e

czytaæ e-maile i uzyskaæ dostêp do swojego ka-

lendarza w trakcie dzwonienia z zestawu g³oœno-

mówi¹cego. 128MB pamiêci typu flash zapewnia

urz¹dzeniu SPV M5000 wystarczaj¹c¹ iloœæ pa-

miêci dla wiêkszoœci krótkich podró¿y bizneso-

wych. Ponadto urz¹dzenie wyposa¿ono w zinte-

growany aparat fotograficzny i kamerê oraz od-

twarzacz wideo. Wbudowany g³oœnik i bardzo

czu³y mikrofon sprawiaj¹, ¿e SPV M5000 nadaje

siê równie dobrze do rozmów konferencyjnych.

Formê urz¹dzenia dope³nia du¿y wybór wygasza-

czy ekranu, tapet i dzwonków dostosowanych do

u¿ytkowania biznesowego.

Opracowano na podstawie materia³ów
firmy PTK Centertel
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BenQ, które przejê³o od niemieckiego koncernu
produkcjê aparatów komórkowych, odwa¿nie wcho-
dzi na rynek UMTS dwoma nowymi modelami:
Siemens SG75 i Siemens SFG75. Jeden z aparatów
adresowany jest do biznesmenów, natomiast drugi,
dziêki odmiennej funkcjonalnoœci i stylistyce, dla
u¿ytkownika prywatnego.

Siemens SG75

Obudowa modelu Siemens SG75 ma d³ugoœæ nie-
spe³na 10 cm. Ten telefon komórkowy wyposa¿ony jest
w funkcjonalny organizator oraz zapewnia dostêp do
poczty elektronicznej i internetu. Posiada wysokiej jako-
œci aparat fotograficzny o rozdzielczoœci 1,3 megapikse-
la oraz kamerê do prowadzenia rozmów wideo. Nie za-
pomniano równie¿ o rozrywce – na ekranie telefonu
Siemens SG75 ogl¹daæ mo¿na zarówno w³asne, jak
i pobrane z sieci filmy lub s³uchaæ ulubionej muzyki na
wbudowanym odtwarzaczu MP3.

Interesuj¹co zapowiada siê funkcja pó³automatycznego
rozsuwania obudowy (ProSlide). Poprzez wysuniêcie
przedniej czêœci urz¹dzenia otrzymujemy dostêp do
klawiatury. Gdy obudowa jest zamkniêta, za pomoc¹
przycisku nawigacyjnego oraz bocznych przycisków na

obudowie, nadal mo¿liwy jest dostêp do najwa¿niej-

szych funkcji telefonu.

Wyœwietlacz potrafi wyœwietliæ 262 tys. kolorów. Aparat,
poza technologi¹ UMTS, posiada równie¿ GPRS, który
umo¿liwia mu pracê w starszych sieciach jako modem
bezprzewodowy.

Umieszczony z ty³u obudowy aparat o rozdzielczoœci
1,3 megapiksela pozwala na nagrywanie filmów oraz
wykonywanie zdjêæ w wysokiej rozdzielczoœci, a na-

stêpnie przesy³ania ich w formie MMS-ów do partnerów
biznesowych, przyjació³ i znajomych.

Siemens SG75 jest adresowany do biznesmenów, dla-

tego zosta³ wyposa¿ony w funkcje organizatora z mo¿-

liwoœci¹ synchronizacji danych z komputerem. Dotyczy
to miêdzy innymi klienta poczty elektronicznej i kalen-

darza. Szczególnie przydatny w codziennej pracy mo¿e
okazaæ siê ekran „Sprawy na dziœ". Wystarczy rzut oka
na wyœwietlacz komórki, aby dowiedzieæ siê, czy zbli-

¿aj¹ siê jakieœ spotkania, czy pojawi³y siê nowe wiado-

moœci lub czy ktoœ nie dzwoni³.

Odtwarzacz MP3, obs³uguj¹cy ró¿ne formaty plików
dŸwiêkowych (takie jak AAC, WAV czy MIDI), pozwala
na ca³kiem d³ug¹ rozrywkê dziêki 70 MB pamiêciB
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wewnêtrznej aparatu telefonicznego oraz mo¿liwoœci
pod³¹czenia dodatkowej karty pamiêci.

Siemens SG75 to telefon trzyzakresowy wyposa¿ony
w interfejs Bluetooth. Telefon jest zgodny z technologi¹
Bluetooth Microsoft Remote Control, która umo¿liwia
wygodne sterowanie za pomoc¹ telefonu aplikacjami
dzia³aj¹cymi na komputerze, niezale¿nie od tego, czy
jest to prezentacja w programie PowerPoint, czy te¿
komputerowy odtwarzacz multimediów.

Aparat bêdzie dostêpny w kolorze „Titanium”.

Siemens SFG75

Siemens SFG75 to z kolei telefon komórkowy z obu-
dow¹ otwieran¹ o ma³ych wymiarach. Jego gabaryty to
zaledwie 89,9 x 45,1 x 23,95 mm – natomiast masa:
110 gramów. Aparat pracuje nie tylko w sieciach UMTS,

lecz równie¿ w tradycyjnych sieciach GSM. Szeroki

zakres funkcji i wyrafinowana stylistyka sprawiaj¹, ¿e

bêdzie to produkt o korzystnym wskaŸniku ceny do war-

toœci.

Szybki transfer danych w technologii UMTS (do 384

kb/s) pozwala u¿ytkownikowi na kontakt wizualny z roz-

mówc¹ w czasie rzeczywistym bezpoœrednio na wy-

œwietlaczu swojego telefonu. Oprócz wysokiej jakoœci

aparatu fotograficznego o rozdzielczoœci 1,3 megapi-

ksela wyposa¿onego w lampê b³yskow¹ LED, 10-krotny

zoom cyfrowy oraz funkcjê wideo, model SFG75 udo-

stêpnia tak¿e drugi aparat CIF, wbudowany specjalnie

w celu realizowania transmisji wideo podczas rozmów

telefonicznych.

Zdjêcia i filmy mo¿na ogl¹daæ na dwucalowym wewnê-

trznym wyœwietlaczu TFT o rozdzielczoœci 176 x 220
pikseli, odwzorowuj¹cym 262 144 barwy. Zewnêtrzny
wyœwietlacz 1,2 cala o rozdzielczoœci 96 x 96 pikseli od-

wzorowuje 65 535 barw.

Siemens SFG75 udostêpnia tak¿e szeroki zakres in-

nych funkcji multimedialnych. Oprócz muzyki w forma-

cie MP3, telefon odtwarza równie¿ pliki w nowych, zaj-

muj¹cych ma³o pamiêci formatach AAC, AAC+ oraz
AMR. W razie koniecznoœci mo¿na tak¿e rozszerzyæ
pamiêæ wewnêtrzn¹ telefonu (32 MB) za pomoc¹ karty
mini Secure Digital.

Siemens SFG75 jest wyposa¿ony w s³uchawki stereo
oraz kabel USB do synchronizowania danych z kompu-

terem. Ponadto aparat posiada interfejs Bluetooth. Bê-

dzie dostêpny w kolorze „Silver-Black”.

BenQ Mobile to producent urz¹dzeñ do komunikacji
bezprzewodowej. Firma jest jedn¹ z trzech jednostek
biznesowych BenQ Corporation i posiada licencjê na
pos³ugiwanie siê znakiem handlowym Siemens AG.
Centrala BenQ Mobile mieœci siê w Monachium.

Opracowano na podstawie materia³ów firmy BenQ
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Smartfony, telefony muzyczne, telefony foto-

graficzne – te okreœlenia pojawi³y siê w na-

szym jêzyku niedawno. Niektóre z nich mog¹

wprowadziæ w zak³opotanie potencjalnego

nabywcê. Czy nios¹ ze sob¹ charakterystykê

faktycznej funkcjonalnoœci i ewolucji telefonu

komórkowego, czy to jedynie marketingowy

be³kot?

W wymyœlaniu nowych okreœleñ na telefon ko-

mórkowy prym wiedzie Nokia, a w³aœciwie jej

s³u¿by marketingowe i PR. Wielk¹ karierê robi

wylansowane przez nie s³owo „smartfon”, po-

cz¹tkowo u¿ywane w angielskiej formie „smart-

phone”.

W ci¹gu ostatnich kilku lat telefony komórkowe

znacznie poszerzy³y swoj¹ funkcjonalnoœæ. Po-

stêp techniczny umo¿liwi³ im realizowanie zadañ

zarezerwowanych dot¹d dla PDA, a nawet lapto-

pów.

Smartfon to aparat telefoniczny, który potrafi

zast¹piæ mobilnemu pracownikowi przenoœny

komputer. Umo¿liwia swobodne korzystanie z in-

ternetu (zarówno poczy e-mail, jak i stron www),

a napisane w Javie aplikacje mog¹ wspó³praco-

waæ z wdro¿onymi w sieci korporacyjnej syste-

mami wspomagaj¹cymi zarz¹dzanie, nadzoru-

j¹cymi relacje z klientem czy pilnuj¹cymi ³ancu-

cha dostaw.

Stawia go to w bezpoœredniej konkurencji z urz¹-

dzeniami typu PDA. Smartfon posiada jednak kil-

ka zalet, których brakuje komputerkom narêcz-

nym. PDA nie posiadaj¹ mo¿liwoœci pracy w sie-

ciach komórkowych – z regu³y potrzebuj¹ dodat-

kowego modu³u lub pod³¹czenia z telefonem ko-

mórkowym. Najwa¿niejsz¹ przewag¹ jest jednak

sieæ dystrybucji. Smartfony, dziêki wspó³pracy

z operatorami komórkowymi, trafiaj¹ do szerszej

grupy odbiorców i to czêsto w cenach promocyj-

nych, dziêki subsydiowaniu produktu przy podpi-

saniu przez klienta umowy na czas okreœlony.

Producenci PDA próbuj¹ utrzymaæ siê na rynku

wprowadzaj¹c nowe funkcje do swoich pro-

duktów (jak choæby przejête z telefonów nowej

generacji aparaty fotograficzne), a nawet prze-

chodz¹c na produkcjê smartfonów. WyraŸnie wi-

daæ, i¿ bezlitosne prawa rynku bardzo szybko

wypr¹ urz¹dzenia produkowane w mniejszych ilo-

œciach i z mniejsz¹ sieci¹ dystrybucji. Klasyczny-

mi przedstawicielami linii smartfonów w ofercie

Nokii s¹ zaprezentowane na pocz¹tku paŸdzier-

nika bie¿¹cego roku aparaty z serii E: E60, E61

i E70.

Poza mo¿liwoœci¹ pracy w sieciach GSM cechuje

je gotowoœæ do po³¹czenia w 3G (WCDMA).

Dzia³aj¹ pod kontrol¹ najnowszego systemu z ro-

dziny Symbian OS (9.1) na platformie Series 60.

Obs³uguj¹ nie tylko sieci komórkowe, mog¹ rów-

nie¿ korzystaæ z Bluetootha, podczerwieni, USB

2.0, a nawet WLAN. Wyró¿niaj¹ siê jednak prze-

de wszystkim obs³ug¹ protoko³u SIP, dziêki cze-

mu mog¹ realizowaæ po³¹czenia VoIP za poœred-

nictwem korporacyjnych central telefonicznych

Avaya lub Cisco.

Inn¹ mutacj¹ telefonu komórkowego promowan¹

obecnie przez producentów tych urz¹dzeñ jest

telefon muzyczny. Takim okreœleniem Nokia na-

zwa³a po raz pierwszy model 3300. By³ to telefon

adresowany do m³odzie¿y, dla której muzyka jest

nieod³¹cznym elementem ¿ycia. Telefony muzy-

czne to fuzja zwyczajnej komórki z odtwarza-B
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czem plików mp3. Dziêki wbudowanemu CPU

i systemowi operacyjnemu, wspó³czesne telefony

maj¹ przewagê nad tradycyjnym odtwarzaczem,

gdy¿ maj¹ mo¿liwoœci zainstalowania dowolnego

oprogramowania zarz¹dzaj¹cego plikami muzy-

cznymi, pozwalaj¹cymi je edytowaæ czy rejestro-

waæ, a nawet tworzyæ z wykorzystaniem dowol-

nych efektów. Obecnie Nokia promuje pod nazw¹

telefonu muzycznego model 3250, pracuj¹cy na

platformie Series 60 i wyposa¿ony w z³¹cze kart

microSD (do 1 GB pojemnoœci). Jakoœæ genero-

wanego dŸwiêku polifonicznego by³a ostatnio

piêt¹ achillesow¹, dziêki czemu spor¹ popular-

noœæ zdoby³y w Polsce tanie i zapewniaj¹ce lep-

szy jakoœciowo dŸwiêk aparaty SonyEricsson.

Z tym modelem Nokia postanowi³a zmieniæ tê sy-

tuacjê, nawi¹zuj¹c wspó³pracê z takimi firmami,

jak Bose, Harman Kardon i Sennheiser Elec-

tronic.

Nokia 3250 jest ponadto wyposa¿ona w 2-mega-

pikselowy aparat fotograficzny, co stawia j¹ nie-

mal na równi z nowymi telefonami komórkowymi

dedykowanymi mi³oœnikom fotografii cyfrowej.

Barier¹ w rozwoju tej linii komórek bêdzie na pew-

no jakoœæ optyki takich hybryd.

Na pewno nie doczekamy siê nigdy profesjonal-

nego aparatu wbudowanego w telefon, lecz ama-

torsk¹ zabawê fotografi¹ cyfrow¹ mo¿na œmia³o

uprawiaæ przy zastosowaniu takich modeli, jak

np. N90 wyposa¿ony w optykê niemieckiej firmy

Carl Zeiss. Aparat posiada 2-megapikselowy

aparat z 20x-cyfrowym zoomem i autofokusem

oraz oprogramowanie do edycji zdjêæ i filmów.

Ma mo¿liwoœæ rejestracji filmów video w kompre-

sji MPEG-4, które przechowuje na wymiennych

kartach MMC b¹dŸ zgrywa bezpoœrednio do PC

za poœrednictwem kabla USB lub z³¹cza Blueto-

oth. Dziêki przegl¹darce obs³uguj¹cej WAP

XHTML, HTML 4.01 i JavaScript 1.5 ma mo¿li-

woœæ wgrywania danych bezpoœrednio na ser-

wer www za pomoc¹ standardowych formularzy

HTML.

Nowa generacja aparatów komórkowych ma za

zadanie poszerzenie rynku odbiorców. Firmy ta-

kie, jak Nokia czy SonyEricsson dostrzeg³y ogro-

mny potencja³ w najwiêkszej na œwiecie sieci dys-

trybucji swoich produktów – operatorach telefonii

komórkowej – i rozpoczê³y ekspansjê na nowe

rynki – PDA, odtwarzaczy mp3 i cyfrowych apa-

ratów fotograficznych. Jak udana bêdzie to eks-

pansja – zadecyduj¹ u¿ytkownicy i operatorzy, od

których subsydiowania zale¿eæ bêdzie powodze-

nie na rynku nowych urz¹dzeñ. Produkty te czê-

sto zas³uguj¹ na nowe nazewnictwo, choæ czasa-

mi, jak w przypadku telefonu fotograficznego, jest

ono nadane jednak trochê na wyrost.

Robert B³aszczyk
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Motorola zaprezentowa³a najnowsze produkty telekomunikacyjne

na IV Kongresie Technologicznym zorganizowanym przez firmê

Polkomtel w Pa³acu Kultury i Nauki w Warszawie.

Na stoisku Motoroli mo¿na by³o zobaczyæ m.in. pierwszy na œwiecie te-
lefon muzyczny z iPod-em – Motorolê ROKR, wyrafinowan¹ stylistycz-
nie Motorolê PEBL, cieniutk¹ platformê multimedialn¹ – Motorolê SLVR,
a tak¿e telefony dla sieci 3G – m.in. nawi¹zuj¹c¹ do designu V3 RAZR
zaawansowan¹ Motorolê V3x. Zaprezentowano tak¿e akcesoria Blue-
tooth, w tym okulary s³oneczne, kask motocyklowy i kurtkê z wbudowa-
nymi zestawami s³uchawkowymi.

Motorola V3x

Nowa Motorola V3x jest cienkim, bazuj¹cym na wzornictwie V3 RAZR,
telefonem z klapk¹ przystosowanym do dzia³ania w sieciach 3G. Dziêki
wbudowanym dwóm kamerom cyfrowym mo¿na komfortowo korzystaæ
z po³¹czeñ wideo. G³ówny aparat cyfrowy ma matrycê 2 megapikseli,
8-krotny zoom cyfrowy i tryb makro, który umo¿liwia robienie zdjêæ
z niewielkiej odleg³oœci. Motorola V3x mo¿e równie¿ nagrywaæ sekwen-
cje wideo, a podczas œci¹gania filmów pozwala od razu je podejrzeæ,
bez koniecznoœci czekania na przes³anie ca³ego pliku (streaming).

Motorola V3x ma dwa kolorowe wyœwietlacze, funkcjê wybierania g³oso-
wego oraz technologiê Bluetooth. Przy obecnej pojemnoœci kart Trans-
Flash pamiêæ telefonu mo¿na rozszerzyæ do 512 MB. Nowa Motorola
V3x ³atwo synchronizuje siê z komputerem – do wyboru mamy po³¹cze-
nie przez kabel USB lub bezprzewodowy Bluetooth.

Motorola ROKR

Motorola ROKR to pierwszy na œwiecie telefon komórkowy obs³uguj¹cy
iTunes, legendarny internetowy sklep muzyczny i program do zarz¹dza-
nia utworami. Nowe multimedialne urz¹dzenie, stworzone we wspó³pra-
cy z firm¹ Apple, ma bia³¹ obudowê i znany z odtwarzaczy iPod system
menu. Wyposa¿ono go w stereofoniczne g³oœniki oraz bia³e, przewodo-
we s³uchawki z mikrofonem. ROKR ma tak¿e dedykowany obs³udze
muzyki specjalny klawisz.

Telefon pozwala zapisaæ w swojej pamiêci do 100 plików muzycznych
w formatach MP3 i AAC. Œredni czas przes³ania utworu o wielkoœci
4 MB przy pomocy kabelka wynosi 30 sekund. Pliki zapisywane s¹ na
karcie pamiêci typu microSD (TransFlash) o pojemnoœci 512 MB.

Motorola PEBL

Motorola PEBL wyró¿nia siê nietypowym wygl¹dem. Zaokr¹glona, „ma-
towa” w dotyku obudowa z klapk¹, kryje wysokiej jakoœci aparat cyfrowy
VGA, funkcjê nagrywania i odtwarzania filmów w formacie MPEG4 oraz
bezprzewodow¹ technologiê Bluetooth. Najbardziej innowacyjny jest
jednak sposób otwierania telefonu – wystarczy delikatny dotyk kciu-
kiem, by klapka telefonu w p³ynny sposób ods³oni³a klawiaturê.

PEBL ma du¿y, kolorowy wyœwietlacz wewnêtrzny o rozdzielczoœci 176
x 220 pikseli i ponad 260 tysi¹cach kolorów. Uwagê przykuwa nietypo-
wo umieszczony – pionowo – czarno-bia³y wyœwietlacz zewnêtrzny
(rozdzielczoœæ 96 x 32 pikseli). Uzupe³nieniem projektu jest wyciêta
z jednego kawa³ka metalu klawiatura, w której podœwietlone na bia³o
klawisze oddzielone s¹ faluj¹cymi liniami.B
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Motorola SLVR

Motorola SLVR – ultracienka, wykonana z najlepszych materia³ów, na
nowo definiuj¹ca pojêcie telefonu w kszta³cie batonika. Przy pracy nad
wygl¹dem SLVR korzystano z najlepszych doœwiadczeñ zdobytych przy
projektowaniu Motoroli RAZR V3. Wybrano najbardziej po¿¹dane przez
u¿ytkowników cechy: superp³aski design, laserowo wycinan¹, podœwiet-
lan¹ klawiaturê oraz du¿y, czytelny ekran.

Motorola SLVR zosta³a wyposa¿ona m.inn. w gniazdo kart pamiêci
TransFlash, które mog¹ rozszerzyæ pamiêæ telefonu do 512 MB. Dziêki
temu nie musimy ju¿ ograniczaæ siê z przechowywaniem zdjêæ, tapet,
czy dzwonków i wgraæ na przyk³ad 8 godzin ulubionej muzyki w forma-
cie MP3 lub AAC.

Stosowane w kolejnych modelach telefonów Motoroli z³¹cze USB po-
zwala na proste pod³¹czenie do komputera i wykorzystanie karty pamiê-
ci w telefonie jako przenoœnego dysku USB. Co ciekawe, w czasie
po³¹czenia z komputerem telefon bêdzie siê tak¿e ³adowa³.

Po³¹czenie najnowszych trendów wzornictwa i wielu u¿ytecznych tech-
nologii w supercienkiej obudowie sprawia, ¿e Motorola SLVR wkrótce
mo¿e staæ siê niezbêdnym elementem wyposa¿enia osób lubi¹cych
oryginalne, eleganckie i u¿yteczne przedmioty.

MOTOFreedom

Motorola RAZRWire – modu³ s³uchawkowy Bluetooth zamontowany na
okularach firmy Oakley, które wa¿¹ poni¿ej 20 gramów. Montowany na
zausznikach modu³, pozwala na bezprzewodow¹ ³¹cznoœæ w odleg³oœci
do 10 metrów od Ÿród³a sygna³u (np. komórki).

Motorola i Kurtka Burton z wbudowanym modu³em s³uchawkowym Blu-
etooth – urz¹dzenie steruj¹ce wbudowano w lewy rêkaw, s³uchawki
w kaptur, a mikrofon zainstalowano w ko³nierzu. Wszystkie kabelki zo-
sta³y dyskretnie umieszczone we wnêtrzu kurtki. Zestaw jest kompaty-
bilny z przenoœnym odtwarzaczem iPod firmy Apple, którego mo¿na
s³uchaæ w przerwach miêdzy rozmowami telefonicznymi. Kurtka zosta³a
zaprojektowana w taki sposób, aby mo¿liwe by³o wyjêcie z niej wszy-
stkich elementów elektronicznych.

Kask ochronny z wbudowanymi s³uchawkami Motorola stereo Bluetooth
przeznaczony do uprawiania sportów zimowych. Opracowany we wspó³pra-
cy z firm¹ Burton, mark¹ odzie¿y snowboardowej. Unikatowa konstrukcja
modu³u s³uchawek pozwala na obs³ugê urz¹dzenia nawet w grubych, zi-
mowych rêkawicach. Do standardowego wejœcia s³uchawkowego typu
mini-jack (2,5 mm) mo¿na pod³¹czyæ przenoœny odtwarzacz audio.

Motorola HS830 – kask motocyklowy z wbudowanym zestawem s³u-
chawkowym Bluetooth. Pozwala na odebranie po³¹czenia bez odrywa-
nia r¹k od kierownicy, ma te¿ funkcjê walkie-talkie, dziêki czemu mo¿e-
my porozmawiaæ z drugim pasa¿erem w takim samym kasku (zasiêg 10
metrów). Specjalny mikrofon minimalizuje poziom ha³asu, a du¿e przy-
ciski umo¿liwiaj¹ obs³ugê urz¹dzenia w rêkawicach motocyklowych. Po
od³¹czeniu od kasku i zawieszeniu na wisiorku Motorola HS830 zamie-
nia siê w ma³y, douszny zestaw Bluetooth.

Motorola HT820 – pierwsze s³uchawki muzyczne stereo wykorzystuj¹ce
technologiê Bluetooth. Ergonomiczne i lekkie, wspó³pracuj¹ z urz¹dze-
niami audio i telefonem. Maj¹ wielofunkcyjny, zintegrowany panel kon-
trolny, a zastosowany w nich mikrofon zapewnia znaczn¹ redukcjê szu-
mów. W momencie nadejœcia po³¹czenia odtwarzanie muzyki zostaje
wstrzymane, a po jego zakoñczeniu mo¿emy nadal s³uchaæ ulubionych
utworów.

Opracowano na podstawie materia³ów
firmy Motorola
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Polska Telefonia Komórkowa Centertel poinformo-
wa³a o wprowadzeniu marki Orange oraz szcze-
gó³ach nowej oferty. Od 19 wrzeœnia br. w ogólno-
polskiej sieci sprzeda¿y dostêpna ju¿ jest oferta
Orange. Orange to liczne korzyœci dla klientów,
z których najwa¿niejsze to: wiêkszy wybór lep-
szych ofert, lepsza obs³uga klientów oparta na zro-
zumieniu ich potrzeb, innowacyjna komunikacja
oraz personalizacja produktów i us³ug.

– Jest to nowy rozdzia³ w blisko 14-letniej historii
PTK Centertel. Ma umocniæ nasz¹ pozycjê na rynku
telefonii komórkowej w Polsce. Wprowadzenie marki
Orange jest kamieniem milowym na drodze do uzyska-
nia pozycji lidera – powiedzia³ Jean-Marc Vignolles,
Dyrektor Generalny PTK Centertel. – Stajemy siê czê-
œci¹ globalnej rodziny. W oparciu o miêdzynarodowe
doœwiadczenia dostarczymy naszym klientom szereg
innowacji oraz jeszcze lepsz¹ jakoœæ obs³ugi.

Orange jako marka powsta³a w Wielkiej Brytanii w 1994
roku. Celem nadrzêdnym by³o emocjonalne zaanga-
¿owanie klientów oraz dostarczanie prawdziwych i wy-
miernych korzyœci. Orange jako pierwsza wprowadzi³a
na œwiecie jednosekundowe naliczanie. Obecnie funk-
cjonuje w 16 krajach na 4 kontynentach i posiada po-
nad 56 mln klientów (bez Polski).

– Zmiana marki sieci Idea na Orange oznacza wzmoc-
nienie pozycji PTK Centertel, a wiêc wzrost wartoœci
Grupy TP – powiedzia³ Marek Józefiak, Prezes Za-
rz¹du Telekomunikacji Polskiej SA. – Jestem przekona-
ny, ze dziêki sile zespo³u PTK Centertel, wartoœciom
marki Orange oraz nowatorskim standardom w zakresie
obs³ugi Klienta, wprowadzane zmiany przynios¹ wymie-
rne korzyœci dla naszych Klientów i bêd¹ silnym bodŸ-
cem dla rozwoju Grupy TP.

Oferta Orange obejmuje nowe propozycje dla wszy-
stkich klientów korzystaj¹cych z telefonów na kartê,
p³ac¹cych abonament klientów indywidualnych, u¿ytko-

wników popularnych ofert mix, a tak¿e klientów bizne-
sowych.

W ofertach dostêpne s¹ unikatowe telefony (siganture
devices) – oznakowane mark¹ Orange oraz ze specjal-
nym Orange menu. Dziêki szybkiemu i wygodnemu
menu Orange, niezale¿nie od marki telefonu klient ma
³atwy i wygodny dostêp do podstawowych funkcji tele-
fonu.

Wyj¹tkowa oferta roamingu w Orange charakteryzuje
siê prostot¹ cennika za po³¹czenia g³osowe, w którym
nowoœci¹ s¹ m.in.:

� przejrzysty uk³ad 4 stref (Europa, Pozosta³e kraje
europejskie, Reszta œwiata, Operatorzy satelitarni),

� przejrzyste i stabilne ceny w ka¿dej strefie (tak¿e
dla po³¹czeñ odbieranych w roamingu),

� obni¿ki cen nawet o ponad 20 proc.,

� dodatkowe upusty dla klientów biznesowych.

Orange wyró¿nia tak¿e przejrzystoœæ op³at za prze-
sy³anie danych w roamingu (transmisja GPRS i prze-
sy³anie wiadomoœci MMS) w oparciu o jednakowe rozli-
czanie na ca³ym œwiecie, odbieranie MMS w roamingu
– bez op³at! – oraz specjalne ceny u operatorów Orange
w Europie.

Sanjiv Ahuja, Chief Executive Officer, Orange SA, po-
wiedzia³: – To wyj¹tkowy dzieñ dla Orange oraz dla
wszystkich klientów PTK Centertel, których gor¹co wi-
tam w rodzinie Orange. Razem, sprawimy, ¿e Centertel
bêdzie firm¹ œwietnie prosperuj¹c¹ i dzia³aj¹c¹ na rzecz
swoich klientów. Orange to marka, która od dawna sku-
pia siê na relacjach z klientami i d¹¿y do spe³nienia ich
potrzeb poprzez dostarczanie prostych i ³atwych w ob-
s³udze produktów i us³ug bêd¹cych œwiadectwem swo-
jego zobowi¹zania.

Orange dla klienta indywidualnego

Twój Plan – podstawowa oferta na abonament daj¹ca
swobodê korzystania z telefonu – klient sam tworzy
plan taryfowy zgodnie z jego potrzebami.

Twój Mix – po³¹czenie zalet oferty na abonament i na
kartê – prostota i wygoda w kontrolowaniu kosztów, ale
bez ograniczeñ.

Orange Go (nowa oferta prepaid) – oferta na kartê
– prostota i przejrzystoœæ przy atrakcyjnych stawkach
i wysokiej jakoœci obs³ugi: us³uga SOS – mo¿liwoœæ ko-
munikacji nawet w sytuacji braku œrodków na koncie;
us³uga Gwarancja Zwrotu; elastyczna migracja do ofert
abonamentowych z zachowaniem numeru.

Zestawy Orange Go z telefonami:

� Starter 30 z³: na start 30 z³ do wykorzystania;
czas realizacji po³¹czeñ wykonywanych: 1 mie-
si¹c; czas realizacji po³¹czeñ odbieranych: 12 mie-
siêcy;B
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� szeroki wybór telefonów: Siemens A70, Nokia 2600,
Nokia 3100, Sony Ericsson T290i, Philips 362;

� zestaw startowy 20 z³: na start 20 z³ do wykorzysta-
nia; czas realizacji po³¹czeñ wykonywanych: 1 mie-
si¹c; czas realizacji po³¹czeñ odbieranych: 12 mie-
siêcy.

Dotychczasowa popularna oferta prepaid POP pozosta-
je od 19.09 br. w ofercie sieci Orange na dotychczaso-
wych zasadach (do³adowania poprzez zdrapki Orange
Go).

Twój Internet – oferta bezprzewodowego dostêpu do
internetu:

� najwiêkszy w Polsce zasiêg bezprzewodowego in-
ternetu wysokiej jakoœci (EDGE),

� ³atwa obs³uga, korzystne ceny, nielimitowany do-
stêp,

� szeroki wybór personalizowanych produktów,

� szeroki wybór modemów dostêpnych w ka¿dej opcji:
PC Cards GC89 EDGE/WiFi; PC Card GC75 GPRS;
PC Card GC85 GPRS/EDGE.

Nowoœæ – modem pod³¹czany do komputera za po-
moc¹ uniwersalnego ³¹cza USB, mo¿liwoœæ stosowa-
nia zarówno do komputerów przenoœnych, jak i stacjo-
narnych.

Orange dla klienta biznesowego

Firma – podstawowa oferta dla firm – elastyczna oferta
z du¿ymi pakietami minut i atrakcyjnymi stawkami.

Firma MIX – po³¹czenie zalet oferty na abonament i na
kartê – gwarancja kontroli kosztów pracowników firmy.

Pakiet E-mail dla Firm i BlackBerry – dostêp do fir-
mowej poczty elektronicznej – rozwi¹zania dedykowane
dla ró¿nych wymagañ firm. Dla ma³ych i œrednich firm to
oferta daj¹ca mo¿liwoœæ dostêpu do w³asnego konta
e-mail poprzez telefon komórkowy tylko za 8 z³ netto
miesiêcznie. BlackBerry skierowany do najwiêkszych
firm.

Business Everywhere – pakiet umo¿liwiaj¹cy dostêp
do internetu lub zasobów firmowych poprzez laptop
z kart¹ PC. Pakiet zawiera: kartê PC Orange; kartê
SIM; oprogramowanie pulpitu; dowoln¹ technologiê
mobilnego przesy³ania danych (EDGE/GPRS/WLAN,
wkrótce UMTS).

Orange ma obecnie najwiêkszy zasiêg szybkiej mobil-
nej transmisji danych EDGE obejmuj¹cej ju¿ 78 proc.
populacji w Polsce.

Nowe taryfy Orange dla Firm:

� 5 elastycznych planów taryfowych Firma z du¿ymi
pakietami bezp³atnych minut i atrakcyjnymi stawka-
mi za po³¹czenia, bezp³atne naliczanie sekundowe
oraz zestaw us³ug dodanych obni¿aj¹cych koszt
po³¹czeñ (Biznes Grupa, Bezp³atne Rozmowy dla
Firm, przesy³anie danych);

� 3 plany taryfowe Firma Mix u³atwiaj¹ce kontrolê ko-
sztów rozmów pracowników, po³¹czenie zalet telefo-
nu na abonament i telefonu na kartê.

Unikatowa oferta Orange Business Services dla naj-
wiêkszych firm

PTK Centertel bêdzie korzysta³ z licznych doœwiadczeñ
Orange w przygotowywaniu ofert skierowanych specjal-
nie do najwiêkszych klientów. Klienci otrzymaj¹ naj-
wy¿szy poziom obs³ugi klienta gwarantowany przez
Orange Business Services (24/7 wsparcie techniczne,
dedykowani konsultanci, program wymiany telefonów)
oraz bêd¹ mieli dostêp do zaawansowanych us³ug, ta-
kich jak: Fleet Manager do zarz¹dzania flot¹ telefonów
komórkowych przez klienta; Miêdzynarodowa Biznes
Grupa – us³uga, dziêki której po³¹czenia komórkowe
maj¹ miejsce miêdzy oddzia³ami miêdzynarodowej fir-
my, korzystaj¹cej z oferty Orange w swoich krajach.

Oferta Orange dla wszystkich klientów w Polsce to
m.in.:

� oferta roamingowa: prosty roaming – nowa oferta
roamingowa gwarantuj¹ca przejrzystoœæ i atrakcyjne
ceny;

� telefony Orange: telefony dostosowane do potrzeb
klientów – wyposa¿one w specjalne menu Orange,
daj¹ce szybki i ³atwy dostêp do najczêœciej u¿ywa-
nych us³ug;

� Orange World: internet w telefonie;

� portal Orange: nowa strona internetowa www.oran-
ge.pl;

� sklep internetowy: oferty dostêpne on-line;

� bezpieczny telefon: ubezpieczenie na wypadek kra-
dzie¿y lub zniszczenia;

� Orange biuro obs³ugi klienta: najwy¿sza jakoœæ ob-
s³ugi – kompetentna obs³uga, szybki dostêp, przej-
rzysta numeracja, prosty IVR;

� Orange on-line: obs³uga przez internet;

� SIMteligent: inteligentna karta SIM – prosty sposób
aktywacji us³ug bez potrzeby pamiêtania skompliko-
wanych komend i numerów;

� Akademia Orange: edukacja klientów – telefon ko-
mórkowy przyjazny dla swojego w³aœciciela.
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Wiêcej informacji nt. oferty Orange dostêpnych
w internecie: http://www.orange.pl

Infolinia Biura Obs³ugi Klientów Orange:
0801 234 567 oraz 0801 502 502



Pod koniec czerwca 2005 roku liczba aktywnych
kart SIM w Polsce przekroczy³a 25,3 mln, zaœ tzw.
linii dzwoni¹cych w sieciach stacjonarnych 12,65
mln. Oznacza to, ¿e z us³ug sieci komórkowych ko-
rzysta³o dwa razy wiêcej klientów ni¿ z sieci stacjo-
narnych – wynika z najnowszego raportu „Polski
rynek telekomunikacyjny 2004/2005” przygotowa-
nego przez zespó³ analityczny Telecom Team.

Liczba 25,3 mln aktywnych kart SIM oznacza, ¿e w po³o-
wie br. poziom penetracji telefoni¹ komórkow¹ – czyli
liczba kart SIM na 100 Polaków – przekroczy³ 65,9
proc. Niemal dok³adnie trzy lata wczeœniej – w po³o-
wie roku 2002 – liczba aktywnych kart SIM zrówna³a siê
z liczb¹ tzw. dzwoni¹cych linii w sieciach stacjonarnych
(po prawie 11 mln).

– Jeœli tempo wzrostu liczby aktywacji nie os³abnie – na
co jak na razie nic nie wskazuje – to pod koniec br. licz-
ba aktywnych kart SIM osi¹gnie poziom 27,7–27,9 mln,
a zakres penetracji rynku wyniesie 72,2–72,8 proc.
– szacuj¹ analitycy Telecom Team.

W praktyce liczba aktywnych kart SIM, podobnie jak
liczba aktywnych linii dzwoni¹cych w telefonii stacjonar-
nej, nie odpowiada œciœle liczbie osób korzystaj¹cych
z us³ug operatorów. Powodem tej sytuacji jest fakt, ¿e
pewna grupa klientów ma wiêcej ni¿ jedn¹ kartê SIM
oraz stacjonarn¹ liniê telefoniczn¹.

– Na dynamiczny rozwój telefonii komórkowej w Polsce
sk³ada siê kilka czynników, z których jako g³ówne mo¿-
na wymieniæ: mobilnoœæ us³ugi, natychmiastowe przy-
³¹czenie u¿ytkownika do sieci, spadaj¹ce koszty u¿yt-

kowania, szeroki pakiet us³ug dodanych oraz du¿a licz-

ba promocji – mówi Anna Karczmarczuk, lider sektora

rynku telekomunikacyjnego i IT w TNS OBOP. – Warto
równie¿ dodaæ, ¿e telefon komórkowy to ci¹gle jeszcze
gad¿et bêd¹cy w Polsce swego rodzaju wyznacznikiem
statusu spo³ecznego. Dla wielu m³odych ludzi towarzy-

skie „byæ albo nie byæ” czêsto zale¿y od tego, jak nowo-

czesny telefon posiadaj¹ – dodaje.
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Z badañ rynku prowadzonych przez Telecom Team wy-
nika ponadto, ¿e najbardziej po¿¹danymi cechami tele-
fonu komórkowego wœród m³odych ludzi s¹ kolejno: ko-
lorowy wyœwietlacz, obs³uga standardu MMS oraz apa-
rat fotograficzny. Te jeszcze dwa lata temu „egzotycz-
ne” opcje to dziœ standardowe wyposa¿enie prawie
wszystkich oferowanych obecnie telefonów. Wyj¹tkiem
s¹ najtañsze modele, wystêpuj¹ce g³ównie w syste-
mach przedp³aconych. Najnowsze dodatki, takie jak na-
grywanie filmów czy odtwarzanie plików MP3, nie s¹ je-
szcze tak rozpowszechnione. Starsi u¿ytkownicy korzy-
staj¹ najczêœciej jedynie z podstawowych funkcji telefo-
nu i oczekuj¹ g³ównie prostej, intuicyjnej nawigacji po
menu aparatu. M³odzi u¿ytkownicy, wybieraj¹c aparat
telefoniczny, szukaj¹ multimedialnego narzêdzia, które
bêdzie przenoœnym centrum rozrywki pozwalaj¹cym
m.in. na krêcenie filmów, odtwarzanie muzyki i granie
w gry elektroniczne.

– Mój kochany telefonik siê zepsu³ – napisa³ na jednym
z forów internetowych rozgoryczony m³ody cz³owiek.
– Teraz jest w serwisie i przez dwa tygodnie bêdê bez
aparatu fotograficznego, mojej muzyki i gierek. Nie
wiem jak to zniosê...Ta wypowiedŸ bardzo dobrze odda-
je rolê nowoczesnego aparatu telefonicznego w ¿yciu
niektórych osób.

W dziedzinie multimediów nie powiedziano jeszcze
ostatniego s³owa – prawdziwe pole do popisu bêdzie
mia³a dopiero telefonia trzeciej generacji. Mimo i¿ u¿y-
tecznoœæ podstawowych us³ug – takich jak rozmowa
telefoniczna – jest w standardach GSM i UMTS taka
sama, to jednak pewne rozwi¹zania: szybka transmisja
danych (w tym internet), strumieniowa transmisja wyso-
kiej jakoœci obrazu i dŸwiêku czy wideofonia s¹ mo¿liwe

wy³¹cznie w telefonii 3G. Podobnie jak w przypadku in-
nych tego typu us³ug, mo¿na przewidywaæ, i¿ bêd¹ one
wykorzystywane jedynie przez niewielk¹ grupê zain-
teresowanych. Posiadaæ je jednak bêdzie chcia³a wiêk-
szoœæ u¿ytkowników komórek i stan¹ siê one wkrótce
kart¹ przetargow¹ miedzy telefoniami drugiej i trzeciej
generacji.

– Obecnie z us³ug UMTS korzysta w Polsce najwy¿ej
kilkanaœcie tysiêcy osób. Z tego kilka tysiêcy w sieci
Plus GSM, która komercyjnie uruchomi³a telefoniê ko-

mórkow¹ trzeciej generacji ju¿ 2 wrzeœnia 2004 roku.
Pozostali s¹ u¿ytkownikami UMTS-u w sieci Era, która
11 kwietnia br. zaoferowa³a klientom opcjê Blueconnect
– czyli bezprzewodowy dostêp do internetu – w oparciu
o protoko³y UMTS, WLAN, EDGE i GPRS. Myœlê jed-

nak, ¿e wiele osób korzystaj¹cych z tej us³ugi nie jest
œwiadomych, ¿e poprzez to czêœciowo s¹ im ju¿ dostê-

pne us³ugi trzeciej generacji. Bezprzewodowy dostêp
do internetu oparty na technologiach WLAN, EDGE
i GPRS wprowadzi³a 12 maja równie¿ Idea. Widaæ wiêc
wyraŸnie, ¿e w 2005 roku operatorzy zintensyfikowali
znacz¹co dzia³ania marketingowo-reklamowe zwi¹zane
z us³ugami transmisji danych opartych m.in. na techno-

logii UMTS. W zwi¹zku z tym, ju¿ w najbli¿szym cza-

sie mo¿emy spodziewaæ siê znacznego wzrostu liczby
osób korzystaj¹cych z us³ug UMTS. S¹dzimy, ¿e pod
koniec roku bêdzie ich kilkadziesi¹t tysiêcy. Wszystko
jednak zale¿y od tego, jakie cenniki, us³ugi i promocyj-

ne ceny terminali zaoferuj¹ operatorzy – uwa¿a Jakub
Kram, analityk ZEZ/PO£-u.

Na podstawie materia³ów
Telecom Team TNS OBOP
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CRM Mobile Sales pozwala pracownikom tereno-

wym korzystaæ z mySAP CRM. Pracuj¹cy w terenie

handlowcy s¹ najbli¿ej klienta. Dobra komunikacja

miêdzy pracownikami mobilnymi i central¹, zw³asz-

cza w przypadku firm posiadaj¹cych du¿¹ sieæ

przedstawicieli handlowych, mo¿e byæ Ÿród³em

przewagi konkurencyjnej.

W bran¿ach, w których walka o klientów rozstrzyga siê
w terenie, udostêpnienie systemu CRM pracownikom
mobilnym jest absolutn¹ koniecznoœci¹.

¯eby szybko reagowaæ na to, co siê dzieje na rynku, na
zmiany w popycie i posuniêcia konkurencji, centrala
musi na bie¿¹co rejestrowaæ sygna³y zbierane przez
pracowników terenowych. Komunikacja musi byæ obu-
stronna – handlowcy musz¹ mieæ aktualne informacje
o ofercie, warunkach handlowych, czy stanach magazy-
nowych.

Du¿e firmy korzystaj¹ce z mySAP CRM, jako komplek-
sowego rozwi¹zania do zarz¹dzania relacjami z klienta-
mi (b¹dŸ te¿ planuj¹ce jego wdro¿enie), musz¹ wzi¹æ
pod uwagê wyzwania techniczne, zwi¹zane z udostêp-
nieniem mySAP CRM w terenie. Wyzwania te ³¹cz¹ siê
m.in. z synchronizacj¹ danych, prac¹ offline, wykorzysta-
niem urz¹dzeñ PDA.

Dostêp do mySAP CRM: dwie mo¿liwoœci

SAP zapewnia tu dwa alternatywne rozwi¹zania tech-
nologiczne oraz oparte na nich aplikacje biznesowe,
stanowi¹ce kana³y dostêpu pracowników terenowych
do mySAP CRM. S¹ to:

� SAP Mobile Infrastructure (SAP MI) i odpowiednio
Mobile Sales for HH (umownie nazwijmy j¹ „ma³¹
aplikacj¹”);

� CRM Mobile Client wraz z aplikacj¹ CRM Mobile Sa-
les (umownie „du¿a aplikacja”).

Oba rozwi¹zania s¹ komponentami SAP NetWeaver.

„Ma³a aplikacja” czyli Mobile Sales for Handhelds pra-
cuje na kieszonkowych komputerach, np. na urz¹dze-
niach PDA i przeznaczona jest dla przedstawicieli hand-
lowych, wspomagaj¹c podstawowe procesy sprzeda¿y,
zwi¹zane z odwiedzinami klientów i zbieraniem zamó-
wieñ.

Opisany tu produkt, czyli „du¿a aplikacja” CRM Mobile

Sales, oferuje wiêksze mo¿liwoœci i nie ogranicza siê do
prostego wspierania procesów sprzeda¿y (SFA – Sales

Force Automation).

CRM Mobile Sales umo¿liwia dostêp do wiêkszoœci fun-
kcjonalnoœci operacyjnych mySAP CRM, dlatego prze-

znaczony jest dla innej grupy u¿ytkowników i z powo-
dzeniem mo¿e byæ u¿ywany przez mened¿erów czy
koordynatorów sprzeda¿y.

Technologia Mobile Client

Mobile Client jest platform¹ technologiczn¹, s³u¿¹c¹ do
budowania aplikacji mobilnych korzystaj¹cych z mySAP
CRM bez koniecznoœci utrzymywania ci¹g³ego po³¹cze-
nia z serwerem. Dlatego te¿ aplikacje wykonane w tej
technologii mog¹ pracowaæ na komputerach przenoœ-
nych typu notebook lub PDA oraz posiadaj¹ w³asn¹, lo-
kaln¹ bazê danych.

Aktualnoœæ danych utrzymywana jest dziêki mechaniz-
mowi dwustronnej, okresowej synchronizacji przez
internet. Pracownicy terenowi mog¹ wiêc synchronizo-
waæ swoje aplikacje bez odwiedzania firmy, a nawet
– korzystaj¹c z GPRS, w czasie wizyty u klienta.

Mechanizm synchronizacji gwarantuje niezawodnoœæ
i aktualnoœæ danych, zapewniaj¹c niskie koszty oraz
krótki czas po³¹czeñ. Cel ten osi¹gniêto, stosuj¹c przy-
rostow¹ wymianê danych. Polega ona na przesy³aniu
z i do serwera informacji, które zosta³y dodane lub zmo-
dyfikowane od czasu ostatniego po³¹czenia. Zastoso-
wano te¿ wstêpne filtrowanie danych, ograniczaj¹c ich
rozmiar i dostosowuj¹c je do uprawnieñ i potrzeb koñ-
cowego u¿ytkownika.B
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CRM Mobile Sales:
mySAP CRM w terenie



Aplikacja CRM Mobile Sales

CRM Mobile Sales jest aplikacj¹ wykonan¹ w technolo-
gii Mobile Client. Przeznaczona jest dla pracowników
dzia³u handlowego, wykonuj¹cych swoje zadania czê-
sto „poza biurem”.

CRM Mobile Sales niejako przenosi operacyjn¹ funkcjo-
nalnoœæ stacjonarnego CRM poza biuro, zapewniaj¹c
dostêp do informacji istotnych podczas wizyty u klienta.

Korzystaj¹c z CRM Mobile Sales, pracownik terenowy
zyskuje dostêp do szerokiego wachlarza funkcji i mo¿li-
woœci: dostêp do danych partnerów biznesowych, funk-

cjonaln¹ ksi¹¿kê teleadresow¹, terminarz, przegl¹d zle-
conych zadañ, rejestracja zdarzeñ, historiê kontaktów,
dostêp do katalogu produktów, informacji o kampaniach
promocyjnych, raportów, planów marketingowych i sprze-
da¿owych oraz wielu innych.

Funkcjonalnoœci i korzyœci

Przyjrzyjmy siê korzyœciom z CRM Mobile Sales:

� Obs³uga partnerów biznesowych. CRM Mobile Sales
umo¿liwia zarz¹dzanie danymi partnerów, potencjal-
nych klientów, dostawców i konkurentów. Dziêki
wprowadzaniu informacji w trakcie, b¹dŸ zaraz po
ich pozyskaniu, otrzymujemy wiarygodn¹ i spójn¹
bazê. Dziêki rejestracji wszystkich krytycznych infor-
macji (profil klienta, pe³na historia kontaktów, dostêp

do listy zamówionych produktów i us³ug…) zyskuje-
my precyzyjn¹ wiedzê, pozwalaj¹c¹ na lepsze budo-
wanie relacji;

� Zadania i terminarz. Grupowe zarz¹dzanie zadania-
mi pozwala handlowcom i mened¿erom na bardziej
efektywn¹ alokacjê zasobów, skrócenie procesu
sprzeda¿y i zamykanie transakcji jak najszybciej.
CRM Mobile Sales dostarcza narzêdzi do planowa-
nia, monitorowania i dokumentowania historii konta-
któw z klientami (wizyty, rozmowy telefoniczne czy
korespondencja e-mail);

� Dostêp do danych o ofercie. Bez po³¹czenia onli-
ne z firmow¹ baz¹ danych, handlowiec ma dostêp
do wszelkich istotnych informacji o asortymencie,

³¹cznie ze stanami magazynowymi na czas ostat-
niej synchronizacji lub (po po³¹czeniu z serwerem)
– z aktualnymi stanami magazynowymi;

� Infocenter – Encyklopedia marketingu. Rozwi¹zanie
dostarcza centralnie zarz¹dzany poradnik zwi¹zany
z dzia³aniami handlowymi. Z technicznego punktu
widzenia jest to przeniesienie korporacyjnego porta-
lu w sferê offline. Po synchronizacji u¿ytkownik ma
dostêp do firmowych wiadomoœci, prezentacji, ulotek
i innych informacji;

� Zarz¹dzanie szansami sprzeda¿y. Aplikacja aktyw-
nie wspiera u¿ytkownika poprzez ca³y proces sprze-
da¿y, od ofertowania po podpisanie umowy. Dziêki
mo¿liwoœciom zmiany fazy transakcji, u¿ytkownik nie
musi od nowa rejestrowaæ zdarzeñ zwi¹zanych z po-
stêpami w procesie sprzeda¿y;

� Wprowadzanie zamówieñ. Rozwi¹zanie umo¿liwia
wprowadzanie i œledzenie transakcji sprzeda¿y oraz
przekszta³canie szans sprzeda¿y w zamówienia. Do-
stêpny jest wgl¹d w aktualne stany magazynowe
i ceny przypisane do danego klienta;

� Planowanie, zarz¹dzanie obszarem. CRM Mobile
Sales pozwala mened¿erom tworzyæ i zmieniaæ pla-
ny handlowe. Mened¿erowie i handlowcy mog¹ so-
bie dynamicznie organizowaæ pracê, tworz¹c „tra-
sówki” i zmieniaj¹c przypisania pracowników pomiê-
dzy klientami;

� Kampanie marketingowe i promocje. Rozwi¹zanie
udostêpnia wgl¹d w kampanie marketingowe, plany
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sprzeda¿y, u³atwia wprowadzanie nowych produk-
tów na rynek, a tak¿e umo¿liwia zarz¹dzanie promo-
cjami i rabatami;

� Zarz¹dzanie podró¿ami i rozliczanie delegacji. W ra-
mach narzêdzi dostarczanych z Mobile Sales znaj-
duj¹ siê komponenty umo¿liwiaj¹ce samoobs³ugê
pracownicz¹ w tym zakresie (bie¿¹ce rejestrowanie
kosztów, kontrola bud¿etu podró¿y, automatyczne
uzupe³nianie firmowego terminarza);

� Dostêp do raportów, analiz, wykresów. System umo¿-
liwia tworzenie i wyœwietlanie standardowych jak i sa-
modzielnie zaprojektowanych raportów, zarówno prze-
sy³anych z hurtowni danych SAP BW jak i wygenero-
wanych na podstawie lokalnej bazy danych. W stan-
dardzie dostêpne jest szerokie spektrum raportów,
odpowiadaj¹cych potrzebom handlowca jak i kierow-
nika dzia³u handlowego. Przyk³adowo, u¿ytkownicy
mog¹ œledziæ wykonanie planów, wartoœæ sprzeda¿y,
mar¿y czy analizowaæ czas trwania wizyt.

Mo¿liwoœci administracji i rozwoju

Istotn¹ zalet¹ CRM Mobile Sales s¹ efektywne narzê-
dzia administracyjne. Umo¿liwiaj¹ one miêdzy innymi
zdalne zarz¹dzanie koñcówkami klienckimi. Oprócz
standardowej konserwacji systemu mo¿liwe jest zdalne
i automatyczne wgrywanie aplikacji oraz nowych wersji,
tworzenie kopii zapasowych oraz odzyskiwanie z nich
danych.

Tak jak druga platforma mobilna SAP – SAP Mobile In-
frastructure (SAP MI), tak¿e technologia Mobile Client
to kompletna platforma rozwojowa. Ma to te¿ znaczenie
dlatego, ¿e CRM Mobile Sales dostarczany jest wraz
z kodem Ÿród³owym. Tak wiêc oprócz standardowej
konfiguracji mo¿liwe s¹ bardziej znacz¹ce modyfikacje
oraz dodawanie nowych funkcjonalnoœci.

Rozwój aplikacji w tej technologii realizowany jest
w dwóch etapach. Pierwszy etap polega na zdefiniowa-
niu zakresu oraz zaprojektowaniu struktur danych, na
których aplikacja mobilna ma operowaæ i wymieniaæ
z serwerem mySAP CRM oraz innymi systemami (nie-
koniecznie SAP). Nastêpnie przechodzimy do projekto-
wania aplikacji klienckiej. Do tego celu SAP dostarcza
Mobile Application Studio, dedykowane œrodowisko pro-
gramistyczne.

Œrodowisko Mobile Application Studio w du¿ej mierze
pozwala na budowanie aplikacji z gotowych komponen-
tów, metod¹ „przenieœæ i upuœæ”. Aplikacje Mobile Client
wykonane s¹ w jêzyku Microsoft Visual Basic for Appli-
cation, wiêc wygenerowany automatycznie kod zawsze
mo¿na poddaæ modyfikacjom.

Technologia Mobile Client wykorzystuje trójwarstwowy
model budowania aplikacji. Pierwsza warstwa jest
ca³kowicie „przejrzysta” dla deweloperów i obs³uguje
dostêp do danych przechowywanych w bazie SQL.
Druga to logika biznesowa, w której definiuje siê zacho-
wanie aplikacji podczas pracy z ró¿nymi obiektami

i procesami biznesowymi. Trzecia warstwa to interfejs
u¿ytkownika.

Dziêki rozdzieleniu logiki biznesowej i interfejsu u¿yt-
kownika mo¿liwe jest tworzenie skomplikowanych, hy-
brydowych projektów. Przyk³adowo, istnieje mo¿liwoœæ
po³¹czenia kontrolki ActiveX, wykonanej w innym jêzy-
ku programowania, z wygenerowan¹ przez Mobile
Application Studio logik¹ biznesow¹, skracaj¹c w ten
sposób rozwój aplikacji.

Kod Ÿród³owy przechowywany jest w scentralizowanym
repozytorium, zapewniaj¹cym spójnoœæ kodu i roz-
wi¹zywanie konfliktów w trakcie pracy grupowej nad
tymi samymi fragmentami, wersjonowanie oraz za-
rz¹dzanie aktualizacjami. Repozytorium ma wbudowa-
ny systemem transportowy, pozwalaj¹cy na przenosze-
nie kodu pomiêdzy repozytoriami rozwojowymi, testo-
wymi oraz produktywnymi.

Oprócz wymienionych mo¿liwoœci aplikacji i jej œrodowi-
ska rozwojowego, dla firm u¿ytkuj¹cych mySAP CRM
niebagateln¹ zalet¹ jest u¿ycie technologii tego samego
producenta. Gwarantuje to stabilnoœæ ca³ego rozwi¹za-
nia CRM i obni¿a ca³kowity koszt posiadania (TCO).

Wdro¿enie CRM Mobile Sales tworzy now¹ jakoœæ na
pierwszej linii obs³ugi klientów. Dziêki dobrej komunika-
cji centrali i „terenu” – unikamy b³êdów, tracimy mniej
szans sprzeda¿y, redukujemy koszty i sprzedajemy
wiêcej, zyskuj¹c uznanie i satysfakcjê klientów. Mo¿li-
woœci rozwoju gwarantuj¹ bezpieczeñstwo inwestycji
w rozwi¹zanie.

Micha³ Kowalczewski

Konsultant Zespo³u e-business w firmie BCC Sp. z o.o.B
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Rozwi¹zania Comarch z rodziny TYTAN do billingu i za-
rz¹dzania sieci¹ operatorsk¹ to produkt modu³owy, umo¿li-
wiaj¹cy realizowanie za³o¿eñ biznesowych podczas przy-
gotowywania siê do wykorzystania rozwi¹zañ nowej genera-
cji i implementowania nowych pakietów us³ugowych. Archi-
tektura zosta³a tak zaprojektowana, i¿ system jest elastycz-
ny, skalowalny i otwarty, wspieraj¹c u¿ytkownika na ka¿dym
etapie procesu rozliczania. Dziêki zastosowaniu najnow-
szych osi¹gniêæ technicznych, system mo¿na bezproblemo-
wo zintegrowaæ z niemal ka¿dym dostêpnym na rynku roz-
wi¹zaniem innego producenta. Tytan umo¿liwia tak zaawan-
sowane operacje, jak billing konwergentny, podzia³ wp³y-
wów, czy wprowadzanie nowych generacji us³ug.

Filozofia TYTANA

Prace nad produktami z rodziny TYTAN trwaj¹ nieprzerwanie
od 10 lat aby sprostaæ ci¹gle zmieniaj¹cym siê i rosn¹cym wy-
maganiom rynku i potrzebom operatorów. Wspó³czesne sieci
dostarczaj¹ ogromn¹ iloœæ us³ug zarówno klientom bizneso-
wym jak i indywidualnym. Te us³ugi mo¿na podzieliæ na trzy
warstwy: warstwê transportow¹, warstwê transportow¹ warto-
œci dodanej, warstwê aplikacji us³ugowych.

Tradycyjne systemy billingowe odnosz¹ siê z regu³y jedynie do
pierwszej warstwy. Z uwagi na ostr¹ konkurencjê, operatorzy
zmuszeni s¹ do szukania nowych strumieni zysków poza
warstw¹ transportow¹. Szybko opracowuj¹ oni nowe rozwi¹za-
nia w oparciu o warstwê aplikacji us³ugowych i transporto-
wych us³ug dodanych. £añcuchy dostarczania us³ug siê wy-
d³u¿aj¹ poprzez dodanie providerów us³ug i dostawców us³ug
dodanych. Pojawia siê koniecznoœæ prowadzenia tzw. billingu
konwergentnego a systemy zarz¹dzania relacjami z klientami
wzbogaci³y siê o wiele nowych opcji, przede wszystkim z uwa-
gi na us³ugi nale¿¹ce do wy¿szej warstwy w hierarchi us³ug.
TYTAN zosta³ tak opracowany, aby by³ w stanie obs³ugiwaæ
sieci wspó³czesne jak i przysz³oœciowe.

Dla ka¿dej technologii sieciowej TYTAN mo¿e zostaæ wdro¿ony
na jednej, dwóch lub wszystkich trzech warstwach us³ug. Na
przyk³ad komponenty TYTANA mog¹ rozliczaæ us³ugi bazuj¹ce
na zawartoœci dostarczanej przez sieæ mobiln¹, niezale¿nie od
dzia³aj¹cego systemu rozliczaj¹cego us³ugi g³osowe w tej sa-
mej sieci. Ten system równie¿ bezproblemowo jest w stanie
rozliczaæ us³ugi prepaid i postpaid w jednej sieci i to bez ró¿ni-
cy, czy jest to sieæ tradycyjna czy bazuj¹ca na IP, dziêki zaimp-
lementowaniu mediacji w czasie rzeczywistym i podsystemowi
zarz¹dzania sesjami.

TYTAN koncentruje siê na obszarach rozliczania w oparciu
o Mapê Operacji Telekomunikacyjnych zdefiniowan¹ przez Tele
Management Forum. Comarch, jako aktywny cz³onek tej orga-
nizacji dostarcza klientom ustandaryzowane komponenty które
odpowiadaj¹ trendom na rynkach rozwijaj¹cych siê i wymaga-
niom us³ugowym. TYTAN jest w pe³ni gotowy do stosowania
w systemach telefonii 3G jak i w œrodowisku globalnego inter-
netu.

G³ównymi zadaniami spe³nianymi przez TYTAN s¹: billing
po³¹czeñ miedzysieciowych i podzia³ wp³ywów, billing bazuj¹cy
na zawartoœci, billing bazuj¹cy na jakoœci us³ug, billing u¿ycia
bazuj¹cy na iloœciowych pomiarach us³ug, billing konwergent-
ny zapewniaj¹cy klientowi jedn¹ fakturê za wszystkie us³ugi.

Zarz¹dzanie us³ug zewnêtrznych dostawców – aby zapewniæ
wsparcie dla us³ug nastêpnej generacji, TYTAN zosta³ wzboga-
cony o nowe opcje w ³añcuchu dostarczania zawartoœci. Kom-
ponenty TYTAN Party Management maj¹ za zadanie umo¿liwie-
nie dostawcom us³ug wartoœci dodanej budowania nowych
procesów w celu najlepszej operatywnoœci, utrzymania us³ug,
komunikacji pomiêdzy dostawcami i opiek¹ nad sprzeda¿¹.

Naliczanie rat w czasie rzeczywistym – dostarczanie szerokie-
go wachlarza us³ug u¿ytkownikom wymaga elastycznego i bez-
piecznego modu³u kontroli kredytowania. Komponenty syste-
mu TYTAN umo¿liwiaj¹ us³ugodawcom kalkulowanie rat za
us³ugi w czasie rzeczywistym w oparciu o zaawansowane
regu³y biznesowe.

Po³¹czenia sieci i podzia³ przychodów – TYTAN InterPartner
zarz¹dza punktami styku sieci i zarz¹dzaniem treœci¹, w³¹czaj¹c
w to optymalizacjê taryf, zarz¹dzanie kontaktem, billing ba-
zuj¹cy na iloœci i procedurach automatycznej opieki nad tymi
punktami. Comarch zapewnia rozwi¹zania dla transmisji g³oso-
wej i dostawców treœci us³ug.

Zarz¹dzanie taryfikacj¹ – ten komponent bazuj¹cy na zasa-
dach umo¿liwia efektywne zarz¹dzanie wp³ywami i utrzymanie
klienta w oparciu o optymalizacjê oferty. Mo¿liwe jest równie¿
symulowane wprowadzenie nowych produktów i taryf w opar-
ciu o prognozy rynkowe.

Roaming – w erze globalizacji przemieszczaj¹cy siê u¿ytkowni-
cy sieci komórkowych to rosn¹ca mo¿liwoœæ znacznych zy-
sków. TYTAN Roaming wspiera wymianê informacji rozlicze-
niowych pomiêdzy partnerami, wliczaj¹c w to dane sformato-
wane w postaci CIBER, MXP i TAP3.

Prepaid/Kontrola balansu – TYTAN Mediation and Session
Manager zapewnia spore mo¿liwoœci naliczania op³at za us³ugi
prepaid, takie jak elastyczna autoryzacja us³ug i scenariusze
szybkiego billingu.

Mediacja i zbieranie obci¹¿enia – jako, ¿e iloœæ elementów
sieci i technologii ci¹gle roœnie, niezwykle wa¿ne jest, aby
us³ugodawcy mieli rozwi¹zanie bêd¹ce w stanie komunikowaæ
siê z wieloma Ÿród³ami danych. TYTAN daje im tak¹ mo¿liwoœæ
– wymagane jest jedynie zdefiniowaæ typy rekordów, pola, itd.
Dziêki temu umo¿liwi to ³atw¹ integracjê z innymi rozwi¹zania-
mi (np. z Comarch InsightNet Mediation).

Opracowano na podstawie materia³ów firmy Comarch
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Billing nowej generacji

Hierarchia us³ug sieciowych

Us³ugi aplikacyjne – dostawcy treœci internetowych – po-
rtale, dostawcy us³ug aplikacyjnych, us³ugi bazuj¹ce na
transakcjach (e-commerce, e-procurement), us³ugi B2B
(e-brokerage), strony WEB, e-mail, us³ugi lokalizacyjne,
us³ugi multimedialne bazuj¹ce na IP, TV.

Us³ugi transportowe wartoœci dodanej – Voice over IP,
Pay per View, WAP, SMS, MMS, HTTP, VPN, QoS, Video
Streaming, VoD.

Us³ugi transportowe – transmisja g³osu i danych w sie-
ciach stacjonarnych, GSM, GPRS, UMTS, CDMA2000,
CDMA, ISDN, ATM, IP, IPv6, Frame-Relay, HFC, transmisja
satelitarna.



Wa¿ne jest nie tylko to, co siê robi, ale równie¿,
w jaki sposób. By efektywnie wprowadziæ us³ugi
szerokopasmowe i telefoniê trzeciej generacji (3G),
nie wystarczy sama oferta. Operatorzy bêd¹ mu-
sieli coraz lepiej poznawaæ klientów i skutecznie
kszta³towaæ ich postawy.

Jeszcze nie tak dawno przetrwanie firmy na rynku tele-
komunikacyjnym zale¿a³o tylko od dobrej kontroli ko-
sztów. I chocia¿ do dziœ niewiele siê pod tym wzglêdem
zmieni³o, najwiêksi gracze s¹ œwiadomi, ¿e zwiêkszanie
zysków nie jest mo¿liwe bez wprowadzania nowych,
innowacyjnych us³ug, wzmacniaj¹cych wiêŸ miêdzy
operatorem a klientem. Wiele firm dostrzega tak¹ w³aœ-
nie szansê w us³ugach szerokopasmowych i telefonii
trzeciej generacji (3G).

– Otwieraj¹ siê nowe mo¿liwoœci, widaæ ca³y wachlarz
nowych zastosowañ – twierdzi Julian Hewett, analityk
z brytyjskiej firmy konsultingowej Ovum. – Przez bran¿ê
pêdzi potê¿na fala zmian.

Od zesz³ego roku abonenci Orange we Francji mog¹
korzystaæ ze sterowanej g³osem poczty g³osowej. Ope-
rator nie twierdzi, ¿e odkry³ coœ nowego. Si³ê od-
dzia³ywania oferty przypisuje odwo³aniu do najbardziej
naturalnych ludzkich zachowañ.

– U¿ywanie g³osu to coœ naturalnego dla ka¿dego z nas
przynajmniej od momentu, kiedy koñczymy pierwszy
rok ¿ycia – mówi Rich Miner, wiceprezes Advanced
Service Development Orange. – Wystarczy wydaæ taki
czy inny dŸwiêk i zaraz ktoœ przybiegnie, by zaspokoiæ
nasze potrzeby. To przecie¿ nic innego, jak g³osowy
„dostêp do us³ug”. WyobraŸcie sobie, ¿e zamiast tego
ka¿emy dziecku przyciskaæ jakieœ guziki!

Abonenci Orange najwyraŸniej zgadzaj¹ siê z tym
pogl¹dem. Ju¿ w koñcu 2004 roku z nowej us³ugi korzy-
sta³o 4 miliony klientów. Z punktu widzenia Minera to
dopiero pocz¹tek. Wraz z wprowadzeniem przekazu
szerokopasmowego i telefonii 3G sytuacja stanie siê
o wiele bardziej interesuj¹ca. – Telefonia 3G jest jak wi-
dowisko z gatunku „œwiat³o i dŸwiêk” – twierdzi. – G³os
i obraz s¹ ze sob¹ powi¹zane, tworz¹ now¹ wartoœæ.
¯eby dowiedzieæ siê, jaka bêdzie pogoda, u¿yjemy
g³osu. Odpowiedzi¹ bêdzie obraz pokazuj¹cy prognozê
na przyk³ad w formie ikon.

Wiele firm widzi w nowych us³ugach klucz do stworze-
nia jeszcze silniejszej wiêzi miêdzy operatorem a klien-
tem.

– Operatorzy s¹ dziœ œwiadomi, ¿e najcenniejsze za-
soby firmy to... klienci – mówi Glenn James, prezes
Unisys Global Communications and Media Practice.
– A to oznacza, ¿e proponowanie nowych us³ug, które
zaspokoj¹ specyficzne oczekiwania klientów, jest rów-
noznaczne z zadowoleniem udzia³owców.

Jednak nowe us³ugi, jak ka¿de inne novum, mog¹ oka-
zaæ siê mieczem obosiecznym – przestrzegaj¹ eksper-
ci. Chocia¿ ich wprowadzenie niesie z sob¹ obietnicê

zwiêkszenia lojalnoœci klientów, potencjalnie mog¹
przynieœæ ca³kiem odwrotne skutki. Stanie siê tak, jeœli
nowe techniki oka¿¹ siê dla klientów zbyt skomplikowa-
ne albo po prostu niepotrzebne. Sukces operatora nie
zale¿y tylko od tego, co nowego zaproponuje abonen-
tom. Nie mniej wa¿ny jest równie¿ sposób, w jaki siê do
tego zabierze.

Rozwój dzieñ po dniu

Zmierzaj¹c w kierunku us³ug szerokopasmowych i tele-
fonii 3G firmy skupia³y siê przede wszystkim na inwes-
tycjach w infrastrukturê. Zdaniem Hewetta, nadszed³
czas, by zdecydowaæ, które us³ugi wprowadziæ. Wa-
chlarz mo¿liwoœci jest bardzo szeroki, pocz¹wszy od
udostêpniania serwisów informacyjnych a¿ po – wyko-
rzystywany do ró¿nych celów – przekaz wizualny.

– Nie mo¿emy zapominaæ, ¿e istnieje podstawowa ró¿-
nica miêdzy klientami us³ug szerokopasmowych i tymi,
którzy korzystaj¹ z ³¹cznoœci bezprzewodowej – pod-
kreœla Hewett. – Dla tych pierwszych iloœæ pobieranych
danych nie ma wiêkszego znaczenia, dla drugich,
wrêcz przeciwnie. Podczas gdy pierwsi bêd¹ zaintere-
sowani na przyk³ad filmami, drudzy bêd¹ wymagaæ
przede wszystkim „lekkich” danych.

– Przekaz szerokopasmowy i telefonia 3G kusi, by
stworzyæ zintegrowan¹ ofertê, daæ zarówno u¿ytkowni-
kom indywidualnym, jak i biznesowym „pe³niê szczê-
œcia”: ci¹g³y i jednoczesny dostêp do wszystkich
kana³ów komunikacyjnych, telefonu, poczty elektronicz-
nej, przekazu wideo i internetu. W takim œrodowisku
– twierdzi Hewett – nie sposób przeceniæ znaczenia no-
wych modeli biznesowych. Wiêksi dostawcy mog¹ do-
strzec konkretn¹ wartoœæ we wspó³pracy z mniejszy-
mi firmami, dostarczaj¹cymi zawartoœæ przeznaczon¹
wy³¹cznie dla specyficznego odbiorcy, tak¹, któr¹ du¿a
firma z przyczyn czysto ekonomicznych nie mo¿e siê
powa¿nie zainteresowaæ.

– Musimy przemyœleæ jeszcze wiele istotnych kwestii
– podkreœla Hewett. – Mamy przed sob¹ równanie
z ogromn¹ liczb¹ niewiadomych i nie s¹dzê, by ktokol-
wiek dziœ by³ w stanie przewidzieæ, jakie konsekwencjeB
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spowoduje pojawienie siê us³ug szerokopasmowych
i telefonii trzeciej generacji. Nie wiadomo, za co ludzie
bêd¹ sk³onni zap³aciæ. Wchodzimy na zupe³nie niezna-
ny teren.

Jednym z najwa¿niejszych tematów do przemyœlenia
pozostaje wci¹¿ kwestia podstawowego – jeœli chodzi
o zyski – zastosowania nowych mo¿liwoœci.

– Je¿eli takie zastosowanie w ogóle istnieje – dodaje
Nick Lake, dyrektor Market Source Consulting Unisys.
– W¹tpiê, by w przypadku szerokopasmowego dostêpu
i telefonii 3G mo¿na by³o spodziewaæ siê produktów,
które podbij¹ masowy rynek i stan¹ siê podstawowym
Ÿród³em przychodów. Widzia³bym raczej w tej roli wiele
ró¿nych zastosowañ niszowych.

W takich warunkach innowacyjnoœæ i nieustanne wzbo-
gacanie oferty oka¿e siê z pewnoœci¹ krytyczne. Przyjê-
cie takiego za³o¿enia powoduje daleko id¹ce konsek-
wencje.

– Nie mo¿na stawiaæ wszystkiego na jedn¹ kartê,
szczególnie na rynku, na którym nic nie jest pewne: ani
to, czego oczekuj¹ klienci, ani przebieg wydarzeñ, ani
skutecznoœæ dzia³añ, ani te¿, co takiego mo¿e przemó-
wiæ ludziom do wyobraŸni – twierdzi Miner. – Realizo-
wanie obliczonych na wiele lat planów rozwoju us³ug
i produktów wydaje siê w tym przypadku mniej ryzykow-
ne ni¿ jednoczesne inwestowanie w ró¿nych obsza-
rach.

Podobnie widzi tê kwestiê Hewett: – Rozwój zmusza fir-
my do ci¹g³ego prowadzenia eksperymentów. Wygrywa
ten, kto potrafi przeprowadziæ je taniej i szybciej... i ma
dobre wyczucie rynku.

Ca³oœciowe spojrzenie

Rozwój to wspania³a perspektywa. Firmy powinny jed-
nak uwa¿aæ, by przez przypadek nie zostawiæ klientów
w tyle.

– Rozwój technologiczny zawsze przeœciga potrzeby
i oczekiwania klientów – mówi Lake. – Sztuka polega
na tym, by ³agodziæ ten efekt, rozwijaæ siê w odpowied-
nim tempie; upewniaæ siê, ¿e „odleg³oœæ” miêdzy nowy-
mi produktami i us³ugami a mo¿liwoœciami ich wykorzy-
stania przez klientów nie roœnie.

Operatorzy telekomunikacyjni bêd¹ musieli aktywnie
kszta³towaæ postawy klientów, a to oznacza coœ wiêcej
ni¿ tylko przed³o¿enie nowej oferty. Musz¹ potraktowaæ
problem ca³oœciowo, uwzglêdniæ wszystkie p³aszczyzny
funkcjonowania przedsiêbiorstwa: strategiê i technolo-
giê, przebieg procesów biznesowych i marketing. Ko-
nieczne oka¿e siê równie¿ budowanie relacji partner-
skich z innymi firmami. A co najwa¿niejsze, trzeba bê-
dzie zwróciæ wiêksz¹ uwagê... na samych klientów.

– ¯eby skutecznie budowaæ lojalnoœæ w przypadku
szerokopasmowego dostêpu i 3G, firmy bêd¹ musia³y
po³o¿yæ wiêkszy nacisk na edukacjê u¿ytkowników
– twierdzi Lake. – Centra obs³ugi telefonicznej, roz-
budowane strony internetowe, indywidualna pomoc
w punktach sprzeda¿y stan¹ siê podstawowymi narzê-
dziami. Skierowany do klienta przekaz musi byæ jasny,
prosty i jednoznaczny.

Zdaniem Lake’a, oswajanie klientów z nowymi us³ugami
musi przebiegaæ stopniowo. Byæ mo¿e rozwi¹zaniem

oka¿e siê wprowadzenie ofert przewiduj¹cych, i¿ klient
bêdzie móg³ przez pewien czas korzystaæ z nich za dar-
mo, podobnie jak ma to miejsce w przypadku wersji trial
oprogramowania. Mo¿na tak¿e wyobraziæ sobie inne
wersje przebiegu wydarzeñ. Lake powo³uje siê tu na
koncepcjê jednego z operatorów, który wprowadzaj¹c
wraz z ofert¹ 3G wizualn¹ pocztê g³osow¹ jednoczeœ-
nie umo¿liwi³ posiadaczom tradycyjnych telefonów ko-
rzystanie z niej za poœrednictwem Internetu.

– Jest to g³êboko przemyœlane posuniêcie – twierdzi
Lake. – Wprowadzaj¹c ofertê 3G firma tworzy, by tak
rzec, „us³ugi przejœciowe”, dok³ada starañ, by w³aœcicie-
le zwyk³ych telefonów nie czuli siê wyrzuceni poza na-
wias. Oni równie¿ w pewnym stopniu mog¹ korzystaæ
z rozwoju technologii.

Podobnemu celowi s³u¿y, zdaniem Minera, opieraj¹ca
siê na platformie Unisys, sterowana g³osem poczta g³o-
sowa Orange.

– Nowa us³uga spe³nia w tej chwili funkcjê edukacyjn¹
– podkreœla Miner. – Uczymy 4 miliony ludzi, jak korzy-
staæ z us³ug kierowanych g³osem. Oferta takich us³ug
bêdzie siê systematycznie zwiêkszaæ.

Pytanie „co” i pytanie „jak”

Tak czy inaczej, utrzymanie lojalnoœci dotychczasowych
klientów bêdzie wymagaæ od operatorów wiele wysi³ku.
Musz¹ dok³adnie zrozumieæ motywacje u¿ytkowników,
co oznacza koniecznoœæ zmiany nastawienia. Znajdu-
j¹cy siê dotychczas w centrum zainteresowania firm
produkt musi ust¹piæ miejsca klientowi, a tradycyjna se-
gmentacja klientów (np. pod wzglêdem wieku) – po-
dzia³owi uwzglêdniaj¹cemu styl ¿ycia i kieruj¹ce zacho-
waniami emocje.

– Firmy telekomunikacyjne powinny dok³adnie poznaæ
i uwzglêdniæ wp³yw, jaki rozwój technologiczny wywiera
na psychikê klientów – twierdzi Lake. – Jak zmienia ich
samoocenê i w³asny image, który pragnêliby narzuciæ
innym. Tylko zrozumienie aspiracji pozwoli przewidzieæ
ich zachowania w przysz³oœci.

– Lojalnoœci klientów nie traci siê daj¹c im wiêcej, ni¿
potrzebuj¹ – mówi Miner. – Z ca³¹ pewnoœci¹ odejd¹,
jeœli poczuj¹ siê sfrustrowani. Nie chodzi wiêc tylko o to,
by oferowaæ im nowe us³ugi. Trzeba jeszcze zapropo-
nowaæ je w taki sposób, by byli w stanie je zaakcepto-
waæ i z nich korzystaæ.

Przystosowanie firm telekomunikacyjnych do nowej sy-
tuacji bêdzie wymagaæ zmian nastawienia na ka¿dym
poziomie ich aktywnoœci. Musz¹ dzia³aæ szybko i efek-
tywnie, a jednoczeœnie – minimalnym kosztem. Przede
wszystkim nale¿y zwróciæ uwagê na przep³yw informacji
dotycz¹cych klientów – pocz¹wszy od gromadzenia da-
nych, przez analizê, a¿ po wprowadzanie w ¿ycie
p³yn¹cych z tej analizy wniosków.

– Budowanie lojalnoœci w dobie szybkich zmian tech-
nologicznych to nie tylko kwestia technologii i jej zasto-
sowañ – podkreœla Lake. – To tak¿e kwestia doœwiad-
czeñ i przyzwyczajeñ klientów. Innymi s³owy, pytaniu
„co” musi w przypadku wprowadzania nowych us³ug to-
warzyszyæ pytanie „jak”.

Peter Haapaniemi
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W styczniu 2005 r. sonda kosmiczna Huygens wyl¹dowa³a na
jednym z ksiê¿yców Saturna – Tytanie i zaczê³a przesy³aæ
dane na Ziemiê, przez 750 milionów mil zimnej pró¿ni.
W biznesie – przynajmniej na razie – nie mamy do czynienia
z mobilnoœci¹ w a¿ takiej skali. Nie trzeba jednak zajmowaæ
siê badaniami kosmosu, by dostrzec, ¿e procesy o krytycz-
nym znaczeniu dla dzia³alnoœci firmy coraz czêœciej maj¹
miejsce z dala od ich central i oddzia³ów.

Nieustannie roœnie liczba osób pracuj¹cych zdalnie. Korzystaj¹
z przenoœnych urz¹dzeñ, by z dowolnego miejsca móc uzyskaæ
dostêp do zasobów firmy, zapoznaæ siê z danymi albo sfinali-
zowaæ transakcje z klientem. Chocia¿ mobilnoœæ to przede
wszystkim swoboda dzia³ania, niesie za sob¹ tak¿e ryzyko: wi-
rusy atakuj¹ oprogramowanie telefonów komórkowych, hake-
rzy w³amuj¹ siê do bezprzewodowych sieci, a z³odzieje wrêcz
poluj¹ na cenne urz¹dzenia, takie jak notebooki.

– Wartoœci, jakie s¹ efektem dzia³ania firm, staj¹ siê coraz sil-
niej powi¹zane z technik¹, co powoduje, ¿e przedsiêbiorstwa
musz¹ wci¹¿ mierzyæ siê z nowymi zagro¿eniami – twierdzi
Marv Chartoff, g³ówny specjalista techniczny w Unisys Global
Infrastructure Services.

Kierunek – mobilnoœæ

Mobilnoœæ niew¹tpliwie wp³ywa na kreowanie wartoœci w fir-
mie. Przenoœne urz¹dzenia s¹ tanie i ³atwe w obs³udze, daj¹
szerokie mo¿liwoœci dostêpu do danych, zwiêkszaj¹ efektyw-
noœæ pracy i przyczyniaj¹ siê do poprawy obs³ugi klientów.

– Pracownicy lubi¹ korzystaæ z przenoœnych urz¹dzeñ, bo s¹
one po prostu bardzo wygodne – twierdzi Peter Firstbrook,
dyrektor programowy w firmie analitycznej META Group.

W koñcu 2004 r. po³owa spoœród u¿ywanych przez firmy note-
booków by³a zdolna do ³¹czenia siê z sieciami bezprzewodowy-
mi. Co prawda, WLAN wci¹¿ jeszcze nie jest najefektywniejszy
pod wzglêdem kosztów utrzymania, jednak ze wzglêdu na ko-
rzyœci wynikaj¹ce z mobilnoœci pracowników, inwestycja w bez-
przewodow¹ sieæ jest jak najbardziej celowa.

Wiêcej swobody i wiêcej zagro¿eñ

Urz¹dzenia przenoœne staj¹ siê wszechobecne, a liczba zwi¹za-
nych z tym zagro¿eñ roœnie w tempie geometrycznym.

– Liczba problemów roœnie ju¿ tylko ze wzglêdu na liczbê
urz¹dzeñ, które znajduj¹ siê w rêkach pracowników – mówi
Al Kirkpatrick, g³ówny specjalista do spraw bezpieczeñstwa
w S1 Corporation, firmie dostarczaj¹cej oprogramowanie dla
instytucji finansowych. – Poniewa¿ dziœ u¿ywanych jest wiêcej
notebooków ni¿, powiedzmy, dwa lata temu, oznacza to, ¿e na
pewno wiêcej notebooków zostanie zgubionych na lotniskach,
w taksówkach i hotelach.

Urz¹dzenia przenoœne maj¹ zastanawiaj¹c¹ w³aœciwoœæ: pozo-
stawione bez opieki zazwyczaj szybko znikaj¹. Wed³ug badañ
Pepperdines Graziadio School of Business and Management
w Stanach Zjednoczonych, prawie jedna czwarta pracowników
przynajmniej raz straci³a PDA. Jedna trzecia spoœród nich
przyzna³a, ¿e urz¹dzenia zawiera³y wa¿ne dane zwi¹zane z wy-
konywan¹ przez nich prac¹.

Wszelkiego rodzaju zabezpieczenia mo¿na z³amaæ. Mo¿na te¿
przechwytywaæ transmisje bezprzewodowe, a wzrost liczby wi-
rusów atakuj¹cych telefony komórkowe wyraŸnie sugeruje, ¿e
najgorsze dopiero przed nami.

W czerwcu 2004 r. robak Cabir zaatakowa³ urz¹dzenia wyposa-
¿one w Bluetooth. W koñcu zesz³ego roku pojawi³ siê Skulls
– trojan atakuj¹cy aplikacje dla systemu operacyjnego Sym-
bian, w który wyposa¿one s¹ miliony urz¹dzeñ przenoœnych na
ca³ym œwiecie – katastrofa nastêpowa³a, gdy tylko „niezara¿o-
ne” urz¹dzenie znalaz³o siê w odleg³oœci mniejszej ni¿ 10 me-
trów od „zara¿onego”.

W tym kontekœcie co najmniej zastanawiaj¹cy jest fakt, ¿e tylko
10 proc. przedsiêbiorstw wdro¿y³o w jakimkolwiek stopniu po-
litykê bezpieczeñstwa dotycz¹c¹ mobilnoœci (dane META Group).

– Jeœli chodzi o bezpieczeñstwo, urz¹dzenia mobilne pozostaj¹
wci¹¿ na marginesie zainteresowania – twierdzi John Pironti,
konsultant do spraw bezpieczeñstwa w Unisys. – Jednoczeœnie
s¹ wykorzystywane w coraz wiêkszym stopniu, co oznacza, ¿e
ryzyko roœnie w zastraszaj¹cym tempie.

Polityka bezpieczeñstwa to koniecznoœæ

– Przedsiêbiorstwa dysponuj¹ technikami, które wp³ywaj¹
na wzrost bezpieczeñstwa – podkreœla Paul Stamp, analityk
Forrester Research. – Dostêp do sieci jest chroniony, u¿ytkow-
nicy mog¹ korzystaæ z tych zasobów, które s¹ im rzeczywiœcie
niezbêdne, a dane przesy³ane przez sieæ s¹ szyfrowane.

Tak¿e same urz¹dzenia powinny byæ chronione has³em i bloko-
wane po okreœlonej liczbie nieudanych prób uzyskania dostê-
pu. Funkcja remote device kill mo¿e automatycznie zablokowaæ
zagubione albo skradzione urz¹dzenie, gdy tylko spróbuje ono
uzyskaæ dostêp do sieci. Oczywiœcie, konieczne s¹ tak¿e stan-
dardowe zabezpieczenia, takie jak oprogramowanie antywiru-
sowe i firewall.

Jednak wraz ze zwiêkszaj¹c¹ siê liczb¹ u¿ywanych urz¹dzeñ
przenoœnych, ryzyko wzrasta zbyt szybko, by bezpieczeñstwo
mog³o polegaæ tylko na wdra¿aniu krótkoterminowych dzia³añ
czy odwo³aniu siê do konkretnej techniki – konieczne jest
wdro¿enie polityki bezpieczeñstwa z prawdziwego zdarzenia.

– Najpierw trzeba opracowaæ politykê, a dopiero póŸniej decy-
dowaæ, jaka technika bêdzie najbardziej odpowiednia, by tê po-
litykê wprowadziæ w ¿ycie – twierdzi Pironti. – To polityka musi
decydowaæ o tym, jakiego rodzaju dane mog¹ byæ udostêp-
niane zdalnie, jakie mog¹ byæ przechowywane w pamiêci
urz¹dzeñ przenoœnych i tak dalej. Dopiero póŸniej mo¿na roz-
mawiaæ o has³ach, blokowaniu urz¹dzeñ.

– Jeœli spróbujemy na wstêpie okreœliæ, jakiej ochrony wyma-
gaj¹ ró¿ne typy urz¹dzeñ, natychmiast ugrzêŸniemy w mar-
twym punkcie, nie uda nam siê znaleŸæ odpowiedniej techniki
dla zaspokojenia ka¿dej z ró¿norodnych potrzeb – wyjaœnia
Peter Firstbrook. – To informacje wymagaj¹ ochrony, a nie
urz¹dzenia.

Zasady bezpieczeñstwa zwi¹zane z urz¹dzeniami mobilnymi
powinny byæ elementem polityki bezpieczeñstwa przedsiêbior-
stwa. Musz¹ uwzglêdniaæ nie tylko infrastrukturê informa-
tyczn¹, ale i strategiê oraz procesy biznesowe.B
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Ochrona informacji zaczyna siê od sklasyfikowania danych.
Oto przyk³ad schematu tworzenia ró¿nych kategorii informacji:

� publiczna – informacja powszechnie dostêpna,

� poufna – informacje, do których dostêp powinien byæ ogra-
niczony,

� tajna – informacje o krytycznym znaczeniu, zwi¹zane z or-
ganizacj¹ i finansami,

� rekordy klientów – dane personalne klientów oraz informa-
cje dotycz¹ce dotychczasowych relacji z klientami.

Dokonanie tego rodzaju klasyfikacji sprawia, ¿e mechanizmy
ochronne mog¹ zostaæ wprowadzone w ca³ej firmie – niezale¿-
nie od tego, w pamiêci jakich urz¹dzeñ przechowywane s¹ dane.

– Wystarczy okreœliæ, jakiego rodzaju dane mog¹ byæ przecho-
wywane w pamiêci urz¹dzeñ przenoœnych, a jakie nie i ograni-
czyæ w odpowiedni sposób zdalny dostêp do sieci – wyjaœnia
Pironti.

Rêka na pulsie

To wszystko nie zmienia oczywistego faktu: trzeba wci¹¿ kon-
trolowaæ, jakie urz¹dzenia s¹ wykorzystywane w przedsiêbior-
stwie.

– Nie mo¿na zidentyfikowaæ s³abych punktów, jeœli nie wie siê,
jakimi urz¹dzeniami pos³uguj¹ siê pracownicy, niezale¿nie od
tego, czy urz¹dzenia te s¹ w³asnoœci¹ firmy, czy te¿ (co zdarza
siê nader czêsto) pracowników – podkreœla Firstbrook.

Spróbujmy opracowaæ przyk³adowy standard korporacyjny.
Wiele firm kupuje urz¹dzenia przenoœne dla kadry zarz¹dza-
j¹cej. Jeœli przedsiêbiorstwa nie staæ na to, by wyposa¿yæ
w nie wszystkich pracowników, mo¿na uruchomiæ program,
w ramach którego bêd¹ mogli kupiæ je sami po cenie znacznie
ni¿szej ni¿ rynkowa. W ten sposób korzyœci odnios¹ zarówno
pracownicy, jak i firma, a co najwa¿niejsze przedsiêbiorstwo
wykreuje standard – gdy wszyscy w przedsiêbiorstwie korzy-
staj¹ z takich samych urz¹dzeñ, zarz¹dzanie i ochrona danych
staj¹ siê ³atwiejsze.

Nastêpnie trzeba siê upewniæ, ¿e pracownicy zdaj¹ sobie spra-
wê z zagro¿eñ, jakie niesie ze sob¹ u¿ywanie urz¹dzeñ przeno-
œnych.

– Pracownicy w wiêkszoœci nie doceniaj¹ znaczenia danych
– twierdzi Chartoff. – Nie rozumiej¹, ¿e urz¹dzenia, których
u¿ywaj¹, mog¹ daæ dostêp do sieci osobom niepowo³anym,
które z kolei mog¹ w ten sposób wejœæ w posiadanie informacji
o nieocenionym znaczeniu.

Przygotowanie pracowników wymaga szkoleñ.

– Tylko przedsiêbiorstwa o naprawdê wysokim poziomie
wewnêtrznej komunikacji i najlepszych relacjach z pracowni-
kami osi¹gn¹ najwy¿szy poziom bezpieczeñstwa – twierdzi
Kirkpatrick. – Pracownicy musz¹ sobie zdawaæ sprawê, ¿e
przechowywanie danych na urz¹dzeniach przenoœnych jest
równoznaczne z przyjêciem odpowiedzialnoœci za ich bezpie-
czeñstwo.

Œwiadomie i rozs¹dnie

W ostatecznym rozrachunku decyzje dotycz¹ce mobilnego bez-
pieczeñstwa, jak wszystkie inne zwi¹zane z wa¿nymi z punktu
widzenia firmy danymi, maj¹ charakter biznesowy.

– Nie mo¿emy tu mówiæ o podejmowanych ad hoc decyzjach
mened¿erów – podkreœla stanowczo Pironti. – Kwestie bezpie-
czeñstwa s¹ bezpoœrednio zwi¹zane z biznesem i maj¹ wp³yw
na dzia³anie ca³ej organizacji.

To z kolei oznacza, ¿e najpierw trzeba rozwa¿yæ, jakie potrzeby
zaspokajamy decyduj¹c siê na u¿ytkowanie mobilnych urz¹dzeñ.

Trzeba skrupulatnie rozwa¿yæ przewidywane korzyœci i okre-
œliæ, czy dotycz¹ one ca³ej firmy, czy tylko pewnych procesów
lub u¿ytkowników. Nastêpny punkt procedury obejmuje
identyfikacjê zewnêtrznych i wewnêtrznych zagro¿eñ. Nastêp-
nie konieczne jest opracowanie szczegó³ów zwi¹zanych z za-
rz¹dzaniem ryzykiem.

– Trzeba zdecydowaæ, na jak du¿e ryzyko mo¿emy sobie po-
zwoliæ, jak du¿o wydaæ na jego minimalizacjê i opracowaæ
priorytety – wyjaœnia Kirkpatrick.

– Nigdy nie bêdziemy mogli zagwarantowaæ tego samego po-
ziomu bezpieczeñstwa w odniesieniu do wszystkich informacji
i wszystkich rodzajów urz¹dzeñ – konkluduje Pironti. – Jednak
jeœli dobrze rozumiemy, jakie zagro¿enia niesie ze sob¹ mobil-
noœæ, mo¿emy poczyniæ odpowiednie inwestycje, by chroniæ
nasze zasoby niezale¿nie od tego, czy te zasoby znajduj¹ siê na
dyskach serwera, czy notebooka.

To informacje wymagaj¹ ochrony,
a nie urz¹dzenia

W mniejszym lub wiêkszym stopniu twoi pracownicy ju¿ dziœ
korzystaj¹ z sieci korporacyjnej za poœrednictwem mobilnych
urz¹dzeñ. Przechowuj¹ równie¿ w ich pamiêci wa¿ne dane. Oto
lista pytañ, które powinieneœ zadaæ kadrze kierowniczej i oso-
bom, które zajmuj¹ siê bezpieczeñstwem, by upewniæ siê, ¿e
mobilnoœæ przyczynia siê do rozwoju firmy, nie wystawiaj¹c jej
jednoczeœnie na zbyt du¿e ryzyko.

1. W jaki sposób mobilnoœæ przyczynia siê do rozwoju dzia³al-
noœci firmy? (Musz¹ istnieæ konkretne powody dla stosowania
przenoœnych urz¹dzeñ. Mobilnoœæ dla samej mobilnoœci to
¿adna strategia).

2. Gdzie ju¿ mamy do czynienia ze zdalnym dostêpem do sie-
ci? (Wiêkszoœæ przedsiêbiorstw nie zdaje sobie sprawy ze skali
zastosowania rozwi¹zañ mobilnych w ich w³asnej strukturze).

3. Kto uzyskuje dostêp do sieci za poœrednictwem mobilnych
urz¹dzeñ i kto przechowuje w pamiêci takich urz¹dzeñ dane
nale¿¹ce do firmy? (Czêsto dane o najwiêkszym znaczeniu tra-
fiaj¹ do osób, które od niedawna pos³uguj¹ siê urz¹dzeniami
przenoœnymi i mog¹ nie zdawaæ sobie sprawy ze zwi¹zanymi
z tym niebezpieczeñstwami).

4. Do jakiego rodzaju danych uzyskuje siê dostêp zdalnie, by
nastêpnie przechowywaæ je w pamiêci urz¹dzeñ przenoœnych?
(Trzeba przeprowadziæ klasyfikacjê danych i okreœliæ, jakie spo-
œród nich mog¹ byæ przechowywane poza firm¹, a jakie nie).

5. Na jakie zagro¿enia jesteœmy nara¿eni w zwi¹zku z wyko-
rzystaniem przenoœnych urz¹dzeñ? (Konieczne jest zidentyfi-
kowanie wewnêtrznych i zewnêtrznych zagro¿eñ oraz okreœle-
nie ich potencjalnego wp³ywu na biznes).

6. Ile bêdzie kosztowaæ minimalizacja ryzyka? (Polityka bez-
pieczeñstwa to nieustanne próby znalezienia z³otego œrodka
– równowagi miêdzy ochron¹, na któr¹ nas staæ, a ochron¹, na
któr¹ absolutnie nie mo¿emy sobie nie pozwoliæ).

7. Czy polityka bezpieczeñstwa obejmuje zdalny dostêp do
sieci? (Polityka dotycz¹ce urz¹dzeñ przenoœnych musi byæ
traktowana jako osobne zagadnienie, jednoczeœnie jednak musi
byæ elementem polityki bezpieczeñstwa ca³ego przedsiêbior-
stwa i podlegaæ przyjêtym w niej standardom).

8. W jaki sposób s¹ egzekwowane wymagania dotycz¹ce poli-
tyki bezpieczeñstwa? (Staro¿ytni Rzymianie powiadali, ¿e nie
istnieje przepis bez sankcji. W dzisiejszej Europie najczêœciej
pos³ugujemy siê metafor¹ kija i marchewki. Polityka, która nie
dysponuje narzêdziami niezbêdnymi do jej wyegzekwowania,
pozostanie tylko na papierze).

Eric Schoeniger
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Mimo i¿ od czasu do czasu w mediach podawane
s¹ alarmuj¹ce wiadomoœci o pojawieniu siê nowe-
go wirusa atakuj¹cego telefony komórkowe i inne
przenoœne urz¹dzenia, przeciêtny u¿ytkownik nie
traktuje tego zagro¿enia powa¿nie. Problem wydaje
siê marginalny i na tyle niegroŸny, ¿e wiêkszoœæ
z nas go bagatelizuje. Czy jednak s³usznie?

Wiêkszoœæ wirusów atakuj¹cych urz¹dzenia mobilne to
na razie wersje próbne, wykorzystywane przez autorów
z³oœliwego oprogramowania pragn¹cych wykazaæ, ¿e
tworzenie takich wirusów jest mo¿liwe. Jak dot¹d naj-
wiêksze szkody wyrz¹dzi³ koñ trojañski pod nazw¹
Skulls, przenoszony w postaci pliku SIS. Jego dzia³anie
polega na zastêpowaniu aplikacji systemowych nie-
dzia³aj¹cymi wersjami, co powoduje wy³¹czenie wszy-
stkich funkcji telefonu (oprócz najbardziej podstawo-
wych).

Raz jeszcze okaza³o siê, ¿e pomys³owoœæ autorów
z³oœliwego oprogramowania nie zna granic. Wiosn¹ fir-
ma F-Secure otrzyma³a doniesienia o koniu trojañskim
atakuj¹cym system Symbian, znanym jako Skulls.L,
który podszywa siê pod pirack¹ kopiê programu F-Se-
cure Mobile Anti-Virus i wyœwietla okno z tekstem
„F-Secure Antivirus protect you against the virus. And
don’t forget to update this!” („Program F-Secure Antivi-
rus zapewnia ochronê przed wirusami. Pamiêtaj, aby
go zaktualizowaæ!”). Zaleca siê, aby u¿ytkownicy nie
pobierali plików programu F-Secure Anti-Virus z jakich-

kolwiek Ÿróde³ innych ni¿ oficjalna witryna programu
F-Secure. Wszystkie oficjalne pakiety instalacyjne
programu F-Secure Anti-Virus s¹ opatrzone podpi-

sem potwierdzaj¹cym zgodnoœæ z systemem Symbian,
w zwi¹zku z czym podczas instalacji nie mo¿e byæ wy-

œwietlane ostrze¿enie o brakuj¹cym podpisie pakietu in-

stalacyjnego. Jeœli podczas próby instalacji programu
F-Secure Mobile Anti-Virus pojawi siê takie ostrze¿enie
o brakuj¹cym podpisie, nale¿y przerwaæ instalacjê.

Wiosn¹ informowano te¿ wielokrotnie o wyst¹pieniu wi-

rusa Cabir – pojawi³ siê on w ponad 23 krajach, w tym
w Nowej Zelandii i Szwajcarii. Cabir to robak ataku-
j¹cy telefony komórkowe z systemem Symbian, obs³u-
guj¹ce platformê Series 60. Cabir rozpowszechnia
siê przez ³¹cza Bluetooth i pojawia siê w skrzynce od-

biorczej wiadomoœci zainfekowanego telefonu jako plik
SIS. Klikniêcie pliku i wybranie opcji instalacji powoduje
uaktywnienie robaka i rozpoczêcie wyszukiwania no-

wych urz¹dzeñ, które mo¿na zainfekowaæ przez ³¹cza
Bluetooth.

Jeszcze bardziej niepokoj¹cy dla w³aœcicieli tzw. inteli-

gentnych telefonów jest wirus Commwarrior, który roz-

przestrzenia siê za poœrednictwem ³¹czy Bluetooth oraz

wiadomoœci MMS. Po raz pierwszy zaobserwowano go
w styczniu 2005 r. na terenie Irlandii. Commwarrior
mo¿e spowodowaæ znacznie wiêksze szkody ni¿ Cabir,
poniewa¿ rozprzestrzenia siê za poœrednictwem wiado-
moœci MMS, a tym samym mo¿e ³atwo przenosiæ siê
miêdzy ró¿nymi krajami. Do po³owy roku doniesienia
o telefonach zainfekowanych robakiem Commwarrior
nadesz³y z 15 ró¿nych krajów, w tym Stanów Zjedno-
czonych, Irlandii, Indii, W³och, Niemiec, Filipin oraz Fin-
landii.

Po odebraniu wirusa Commwarrior w wiadomoœci MMS
wyœwietlany jest tekst maj¹cy na celu sk³onienie u¿yt-

kownika do otwarcia do³¹czonego do wiadomoœci
za³¹cznika. Problem z wirusami rozprzestrzeniaj¹cy-

mi siê w postaci wiadomoœci MMS wynika z tego, ¿e
u¿ytkownicy chêtniej otwieraj¹ pliki od znajomych osób
(z „zaufanych” Ÿróde³). W ten sposób umo¿liwiaj¹ wiru-

sowi dostêp do w³asnego pliku z kontaktami, które s¹
wykorzystywane do dalszego rozsy³ania wiadomoœci.

Telefony zainfekowane wirusem Commwarrior mo¿na
³atwo zdezynfekowaæ, pobieraj¹c program F-Secure
Mobile Anti-Virus z serwisu mobile.f-secure.com b¹dŸ
usuwaj¹c wirus rêcznie za pomoc¹ mened¿era plików
innej firmy. Operatorzy telefoniczni mog¹ z kolei skano-

waæ ruch MMS w poszukiwaniu wirusów za pomoc¹ od-

powiedniego narzêdzia, na przyk³ad oprogramowania
F-Secure Mobile Filter.

Mo¿na spodziewaæ siê ogromnego wzrostu liczby in-

fekcji urz¹dzeñ przenoœnych wirusami, zw³aszcza wy-

korzystuj¹cymi do zara¿ania MMS-y czy Bluetooth.
Obecnie telefony komórkowe staj¹ siê ma³ymi kompute-

rami, które non stop korzystaj¹ z rozleg³ej sieci. Jest
oczywiste, i¿ niebawem korzystanie z oprogramowania
antywirusowego dla takich urz¹dzeñ stanie siê równie
niezbedne, jak dla typowych komputerów.

Na podstawie materia³ów firmy F-SecureB
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Z³oœliwe oprogramowanie
na urz¹dzenia przenoœne






