STRATEGIE

FOCUS TELECOM POLSKA
- PEWNY ZYSK Z ABONAMENTU

FOCUS TELECOM POLSKA, KTORY POSTAWIE NA ROZWOJ USEUG TELEKOMUNIKACYJ-
NYCH W CHMURZE PRZESZEO CZTERY LATA TEMU, DZIS PROWADZI RENTOWNY BIZNES
- W ROKU 2011 FIRMA OSIAGNEEA PRZYCHODY NA POZIOMIE 3,73 MLN ZE.

W kryzysowym roku 2008 firma postawita na ustugi telekomu-
nikacyjne dostepne zdalnie - przez Internet, bez tradycyjnej
centrali telefoniczne]. Klientow przyciagnety niski koszt ustug,
niewielka inwestycja poczatkowa na wdrozenie oraz rozliczenie
w abonamencie. Taki model zapewniat przewidywalne wydatki
i oszczednosci siegajace kilkudziesieciu procent w skali dwach
lat. - Koszty tradycyjnej centrali telefoniczne] to nie tylko jej
zakup, lecz takze serwis i modernizacja. Cate nasze rozwiaza-
nie kosztuje mniej niz samo utrzymanie takiej centrali - mowi
Cezary Matuj, prezes zarzadu Focus Telecom Polska. Zaktadajac
nowatorska firme technologiczna, miat na koncie ponad 10 lat
dodwiadczeniaw pracy dla czotowych firm telekomunikacyjnych
w Polsce, m.in. Crowley Data Poland i eTel Polska.

TRENING OBStUGI KLIENTA

Okres 2002-2008 byt czasem konsolidacji rynku. W procesie
biznesowej integracji wiekszosc firm zapomniata o moder-
nizacji czy wdrazaniu nowych ustug. - My
to wykorzystalismy. Bylismy zachwyceni

doswiadczeniach z niewyptacalnymi klientami z poczatkow
dziatalnosci firma zaczeta sie zabezpieczad, tworzac scisle wspot-
pracujacy ze sprzedaza dziat windykadji.

ROZMAWIAC Z KLIENTAMI
Firmama 800 klientdw, sa wsrdd nich instytucje finansowe czy
najwieksze kancelarie prawne. Dziat sprzedazy liczy 15 oséh.
- Ustugidlabiznesu trzeba sprzedawac w modelu doradztwa
i edukacji klienta, ktory czesto nie wie, ze obok tradycyjnych
rozwigzan stacjonarnych, istnieja ustugi dziatajace w chmurze.
Wobec tego nie zdaje sobie sprawy, wilu obszarach codziennej
pracy moga pomoc takie rozwigzania. Edukacja to réwniez
najwazniejszy sposéh pozyskiwania klientow - twierdzi Matuj.
Kontrakty rozpoczynajg sie tez od zapytan, najczesciej z Inter-
netu - wysoka konwersja leaddw na sprzedaz cechuje sieustuga
cloud.CallCenter. Coraz wiecej klientdw przychodzi z polecenia.
- Sadzitemn, ze Internet bedzie kanatem sprzedazy dla
wiekszosci transakgji, przy ograniczeniu
kontaktu osobistego do najbardziej wy-

rozwigzaniami z rynku amerykanskiego
i stalismy sie jedna z pierwszych polskich firm
telekomunikacyjnych, ktéra zaproponowata
wykorzystanie chmury — mowi Matuj.

W obstudze klienta pomaga tez intuicja
rynkowa. — Skupilismy sie na systemowym
rozwaoju ustug, wktorym zmiany odpowiadajg
najczesciej zgtaszanym potrzebom funkcjo-
nalnym. Zdarzasie rowniez, ze wprowadzamy
funkcje, do ktorych klienci nie sa przekonani,
po czym okazuje sie, ze s3 one przydatne
w codzienne] pracy - wyjasnia Matuj.

Poniewaz ustugi w chmurze majg matg
bariere wejscia, korzystaja z nich takze firmy
w trudniejszej kondycji finansowej czy star-
tupy, ktorym nie zawsze sie udaje. Po kilku
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CEZARY MALUJ

Prezes zarzqdu Focus Telecom Polska

magajacych klientéw - wspominaprezes
zarzadu Focus Telecom Polska. - Tymcza-
sem okazato sie, ze siec jest Swietnym
kanatem do zbierania leaddw, promociji,
edukowania rynku, ale wiekszosc sprze-
dazy zamykamy osobiscie.

- Telefon zostat wymyslony ponad
130lattemuijuz kilkakrotnie wieszczono
mu schytek — mowi Matuj, pytany o przy-
sztodc telefonii stacjonarne]. - Maleje ilos¢
indywidualnych linii stacjonarnych, ale
w biurach jest ich coraz wiecej. Obecnie
telekomunikacja zmierzaw kierunkuroz-
wiazan mobilnych, dostepnych m.in. przez
Internet, gdzie gwarancja stabilnosci po-
taczenia jest tacze stacjonarne.
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MODEL BIZNESOWY

Ponad potowa przychoddw firmy pochodzi z abonamentow
terminowych. Zwykle umowy zawierane sa nadwalata, rzadziej
narok. Pozwala to doktadnie przewidywac poziom przychoddwi
systematycznie planowacd strategiczne dziatania, np. rozwaj dziatu
badan i rozwoju. Stabilny przychod jest zatem na tyle istotny, ze
dlajego gwarancji firma decyduje sie np. na nizsza marze.

BADANIA | ROZWO)

W minionym roku firmawydata na prace badawczo-rozwojowe
ponad 500 tys. zt. Dziesiecioosobowy dziat R&D, mieszczacy sie
wtodzi, pracuje pod kierunkiem Michata Misiaka, dyrektora IT,
ktory caty czas aktywnie poszukuje pracownikédw. Wiekszos¢
z nich stanowig absolwenci i studenci tédzkich uczelni. - Od
poczatku hotdowalismy zasadzie, ze projektujemy, wdrazamy
i sprzedajemy ustugi wtasne - podkresla Matuj. - Zalazek kon-
cepcyjny nowej ustugi powstaje z pomystu nanowe podejscie do
danego problemu, potem nastepuje przeksztatcenie pomystuw
projekt, prototyp, proof of concept i sprawdzenie odbioru na rynku.

Druga gatezig R&D jest wprowadzanie nowych funkcjonal-
nosci czy skalowanie ustug. Rocznie wdrazanych jest kilkaset
poprawek. Pomocne s3 informacje od klientéw, zardwno wyniki
badan rynkowych, jak i zgtoszenia. - Zaczynamy od oceny skali,
nie wprowadzamy zmian wynikajacych z pojedynczych zgto-
szen - mowi Matuj. - Przyktadem jest ustuga cloud.CallCenter.
Dziatajac we wspotpracy z klientami wprowadzilismy druga
wersje ustugi, ktorazmienita caty system, np. panel zarzadzania.
Bedziemy wdrazac juz czwartg wersje.

KAMIENIE MILOWE

- Firma zaczeta od ustugi Telemeeting, ktora zaprojektowali-
smy szybko. Wystarczyta dobra znajomosc rynku i doktadne
przemyslenie koncepcji ustugi - méwi Matuj. - Doswiadcze-
nie z poprzednich miejsc pracy pozwaolito nam precyzyjnie
okresli¢ branze, w jakich nalezy szukac klientdw. Pierwszego
klienta, duzg instytucje finansowa, pozyskalismy po kilkuna-
stu dniach dziatania firmy. Prog rentownosci firma osiagneta
w roku 2010. Nastepnym kamieniem milowym bedzie pozy-
skanie zewnetrznego inwestora.

- Naszafirma budzi coraz wieksze zainteresowanie zaréwno
funduszy inwestycyinych, jak i inwestorow prywatnych -
przyznaje Matuj. - Wydaje sie, ze wszyscy chca inwestowac
w nowego Facebooka, tymczasem fundusze wybieraja stabilne,
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B przvchody ze sprzedazy (tys.zt) [l ticzba pracownikow

A Focus Telecom Polska Sp. z 0.0. - wzrost przychodow i liczby
pracownikow od dnia powstania firmy.

dobrze pouktadane biznesy, z zagwarantowanym na jakis czas
stopniem zwrotu.

KONKURENCJA | PRZYSZtOSC

Rynek telekomunikacyjny w Polsce jest wart ponad 40 mid zt,
wcigz przebiegaja na nim procesy konsolidacji. Konsolidacja
zapewnitaby nam jeszcze szybszy rozwoj - podkresla Matuj.
- Focus Telecom Polska zainspirowat powstanie kilku niszo-
wych firm. Konkurujemy z nimi m.in. kompleksowa oferta ustug.
Obecnosc konkurencji cieszy nas z kilku powoddw. My mamy
silniejsza motywacje. Klient ma wigksza swiadomos¢ ustug.
Konkurencja, czesto niedwiadomie, po czesci przejmuje niesienie
kaganka odwiaty. Rosnie tez sektor rynku, na ktérym bedziemy
mogli prowadzic przejecia i konsolidacje.

Dotychczas firma koncentrowata sie na rynku polskim, ale
od poczatku istniaty plany globalizacji. Ekspansja ma zaczac sie
od regionu Europy Srodkowo-Wschodnie], przewidywane jest
jednoczesne wejscie do kilku krajéw. — Kazdy kraj ma swoje re-
gulacje dotyczace ustug telekomunikacyjnych, co stanowi pewna
bariere. Mozna ja pokonad, wypracowujac wtasciwy model
biznesowy. Mamy na to pomyst - podsumowuje Matuj. o
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