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Sadrzaj: Proces formulisanja strategije ukljucuje medusobno usaglasavanje Sansi i
pretnji u eksternom okruZenju, internih mogucnosti, uocenih snaga i slabosti i namera
postanskog sektora iskazanih misijom. U ovom radu posmatramo izglede javnih
postanskih operatora na pismonosnom trZistu i pokusavamo da odgovorimo na sledeca
pitanja:

- kako trenutni monopolisti mogu predvideti pretnje koje dolaze sa liberalizacijom trista,
- kako monopolisti treba da se pripreme za buducu konkurenciju,

- kako bivsi monopolisti treba da se pozicioniraju i koje konkurentne strategije treba da
slede kako bi maksimizirali svoj profit na liberalizovanom pismonosnom trZistu?

Na osnovu predstavljenog modela, identifikujemo dva uspesna biznis modela za nove
igrace na triistu: operatori lokalnih usluga i pruZanje mass usluga. Model takode
pomaZe da se istaknu konkurentne prednosti i nedostaci javnih operatora u odnosu na
nove igrace koji ulaze na trZiste. Dalje su predstavljene konkurentne strategije za javne
operatore na deregulisanom pismonosnom trZistu. Posebno se analizira efektivnost
menadZmenta iz oblasti regulative, segmentacije triisSta, diferencijacije usluga,
upravljanja troskovima, restrukturiranja lanca vrednosti i ulaska na strana trZista.

Kljucne reci: pismonosno triiste, liberalizacija, strategija
1. Struktura modela

U modelu se posmatra sluc¢ajno izabrano referentno postansko trziste, a model je
kalibriran, shodno tome, odgovaraju¢im podacima uz uverenje da dobijeni rezultati mogu
da se primene i na slucajeve vecine ostalih zemalja.

Sa namerom da se predstave preferencije poSiljaoca, karakteristike trzista i
razlike u troSkovima, pismonosno trziSte je podeljeno u odnosu na tri dimenzije:

- tip posiljaoca (mass mejleri (oni koji masovno $alju posiljke), firme i domacinstva),



- kvalitet posiljke (brze i spore posiljke) i
- lokacija primaoca (regionalne i interregionalne posiljke).

U nastavku, definiSu se Cetiri regiona u odnosu na gustinu populacije (20
najve¢ih gradova, ostali gradovi, predgrada i ruralne oblasti). UkrStanjem regiona i
segmenata dobija se 48 podtrzista.

Pretpostavljamo da traZnja na svakom podtrzZiStu zavisi samo od cena na tom
delu trZista, a nikako od cena na ostalim podtrzistima. Ova pretpostavka nam omogucuje
da svako podtrziste analiziramo nezavisno. Za svako podtrziste izvodimo funkciju traznje,
profitnu funkciju, ravnotezne cene. Tehnicki detalji su prikazani u Dodatku.

U modelu razmatramo tri biznis modela za potencijalne nove igrace na trziStu
(javni operator, operatori lokalnih usluga i operatori mass usluga).

Operatori lokalnih usluga fokusiraju svoje delovanje na jedan grad. Njihovi
glavni korisnici su organi javne vlasti i privatne firme sa velikim procentom regionalnih
posiljaka. Primer su sudovi, bolnice, poreske uprave, banke, osiguravaju¢e kompanije i
slicno. Ovaj vid operatora se srece sa niskim troSkovima ulaska, jer je njihova mreza za
sakupljanje i distribuciju poSiljaka ograni¢ena na teritoriju jednog grada. Medusobno se
takmice kvalitetom, korisnickom orijentacijom i fleksibilnoS¢u usluga. Ne mogu se
takmicCiti cenama jer je njihova koli¢ina dostavljenih poSiljaka isuviSe mala da bi izazvala
vece konkurente. Zahvalnost za opstanak ovi operatori duguju nesposobnosti javnog
operatora da razdvoji cene u odnosu na regione. Postoje brojni primeri ovih operatora u
Nemackoj i Svedskoj (u Nemackoj, na primer, Citipost u Hanoveru). Operatori lokalnih
usluga mogu popraviti svoju poziciju u vezi sa troskovima i trziSni potencijal putem
medusobnog povezivanja sa operatorima ovog tipa iz drugih regiona. Rezultiraju¢a
interregionalna mreza omogucava svakom na nju povezanom operatoru da realizuje
economies of scale u prikupljanju i distribuciji tako $to ¢e u svoj sistem za prikupljanje i
distribuciju ubaciti dodatne koli¢ine posSiljaka. Kao rezultat dolazi do smanjenja
osetljivosti operatora na "ratove cenama". Usluge sortiranja i transporta pruZa mreZni
koordinator. On, takode, postavlja standarde, kreira procese i pridobija velike korisnike.
Odnosi korisnika na lokalnom nivou, prikupljanje i dostava ostaju u domenu operatora
lokalnih usluga. Uspeh nastale mreZze zavisi od uce$¢a pouzdanih operatora i njihove
sposobnosti da privuku i zadrZe korisnike. Ipak, broj mogucih provajdera koje mreza
moZe da podrzi je ogranicen.

Operatori mass usluga postizu troSkovne prednosti tako Sto se fokusiraju na
nekoliko velikih poSiljalaca, nude nizi kvalitet i restrukturiraju tradicionalni lanac
vrednosti. Ovaj vid operatora korisnike opsluZuje putem standardizovanih kompjuterskih
programa koji automatski sortiraju pisma, Stampajucéi ih sistematicno u odnosu na
dostavne regione i rute. Dostavu obavljaju samo dva ili tri puta u datoj oblasti. Zbog toga
mogu da dostavljaju samo spore posiljke. Mala frekvencija dostave drasticno smanjuje
troskove radne snage, $to omogucava operatorima mass posiljaka da ponude cene nize od
konkurencije. TrZi$ni potencijal im je ogranicen jer ne mogu efikasno da opsluze segment
poslovnih korisnika i domacinstava bez ugrozavanja prednosti koju imaju kod troSkova.
Rezultati koriS§¢enog modela zasnovani su na karakteristikama traznje sumiranim u tabeli
1. Da bismo procenili funkciju traZznje za svakog operatora, na svakom podtrzistu,
moramo napraviti pretpostavku o udelu svakog operatora na trziStu u slucaju da svi
operatori imaju iste cene na posmatranom podtrZistu. Ono §to se mozZe re¢i je da ovi udeli
na trzistu zavise od reputacije svakog operatora. Faktor reputacije reflektuje preferencije
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posiljaoca i korisni¢ku inerciju. Iskustva sa drugih liberalizovanih trzi§ta, kao $to su
telekomunikacije i elektroprivreda, potvrduju ovu pretpostavku. U tim oblastima, bivsi
monopolisti su uspeli da sauvaju relativno veliki deo trziSta uprkos znacajno visim
cenama u odnosu na konkurenciju.

Tabela 1. Glavne karakteristike traZnje

Veli¢ina trzista Pojedinacne posiljke: 9,2 milijardi

Mass posiljke: 6,5 milijardi
Regionalna 20 najvecih gradova: 19%
distribucija Ostali gradovi: 27%

Predgrada: 26%

Ruralne oblasti: 28%

Regionalne posiljke: 33%

Interregionalne posiljke: 67%

Veli¢ine segmenta Brze posiljke: mass poSiljke 18%, biznis poSiljke 21%,
posiljke za fizicka lica 7%

Spore posiljke: mass poSiljke 42%, biznis poSiljke 9%,
posiljke za fizicka lica 3%

Trenutne cene Pojedinacne posiljke: 0,76€
Mass posiljke: 0,36€
Cenovna elasti¢nost Mass posiljke: -0,8

Biznis posiljke: -0,4
Posiljke za fizicka lica: -0,2

Stepen supstitucije Jednak medu operatorima
Faktor reputacije Brze mass posiljke i biznis posiljke: javni operator 2.0,

provajderi lokalnih usluga 2.0, mreza 1.0

Spore mass posiljke i biznis posiljke: javni operator 1.7,
provajderi lokalnih usluga 2.0, mreza 1.0, operatori mass
usluga 1.3

Pofsiljke za fizicka lica (brze i spore): javni operator 3.0,
provajderi lokalnih usluga 2.0, mreza 1.0

Udeo pojedina¢nog operatora na datom podtrZiStu pri jednakim cenama racuna
se kao koli¢nik operatorovog faktora reputacije i sume faktora reputacije svih aktivnih
operatora na posmatranom podtrZistu.

Troskovi se znacajno razlikuju medu raznim kategorijama posiljaka. Na to uti¢u
karakteristike poSiljaoca i primaoca, region prijema i dostave, kvalitet usluge. U tabeli 2
prikazane su glavne pretpostavke u razlikama izmedu troskova.
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Tabela 2. Pretpostavke o razlikama u troskovima

Varijabilni troSkovi

Prijem Troskovi se razlikuju po posiljaocu u odnosu 1:10:30 za mass
mejlere, biznis korisnike i domacinstva, resprektivno

Otprema Troskovi brzih posiljaka su za 20% visi nego troSkovi sporih
posiljaka

Prevoz Troskovi brzih posiljaka su za 20% visi nego troskovi sporih
posiljaka

Dostava Troskovi se razlikuju po regionu u odnosu 7:10:15:25 za
velike gradove, ostale gradove, predgrada i ruralne oblasti

Fiksni troskovi

Prijem Troskovi se razlikuju po regionu u odnosu 7:10:15:25 za
velike gradove, ostale gradove, predgrada i ruralne oblasti

Otprema Proporcionalan mark-up

Prevoz Proporcionalan mark-up

Dostava Troskovi se razlikuju po regionu u odnosu 7:10:15:25 za
velike gradove, ostale gradove, predgrada i ruralne oblasti

Troskovi se ne razlikuju samo izmedu regiona i segmenata ve¢ i izmedu
konkurenata. Javni operatori u visoko razvijenim zemljama imaju znacajno visok
procenat fiksnih troSkova u odnosu na konkurenciju. Ova Cinjenica je posledica velikog
ulaganja u infrastrukturu i automatizaciju procesa. Dalje, oni operi$u sa ve¢im obimom
usluga $to izaziva veci procenat fiksnih troSkova narocito u dostavi i prijemu.

2. Rezultati

Navedeni model predvida situaciju u kojoj ¢e se biv§i monopolista suociti sa
konkurencijom u obliku operatora mass usluga i mreZe operatora lokalnih usluga. Kao
rezultat istie se pad cena, u proseku, za 17%, koji varira duz podtrzista. Tabela 3 sumira
najvaznije rezultate.

Tabela 3. Glavni rezultati

Javni operator Operator mass Mreza operatora

usluga lokalnih usluga

OpsluZena Sva podtrzista Spore mass poSiljke | Svi segmenti

podtriista (USO) u velikim velikih gradova,
gradovima, gradova i
regionalno i predgrada
inerregionalno del.

Udeo u ukupnom | 64% 4% 32%

triistu

Ukupan profit u | 331 milion 7 miliona 453 miliona

EUR
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Bivsi monopolista moZe ocekivati gubitak u odredenom iznosu koji je posledica
kombinovanog efekta novih ulazaka, obaveze izvrSenja univerzalne usluge i price cap-a.

3. Konkurentne strategije

U ovom delu rada razvijamo konkurentne strategije za bivSe monopoliste u
visoko razvijenim zemljama. Analiziramo strateski potencijal regulatornog menadZzmenta,
segmentaciju trzista i diskriminaciju cena, diferencijaciju usluga, upravljanje troskovima,
restrukturiranje lanca vrednosti i ulaske na strana trzista.

3.1. Regulatorni menadZment

Posto regulatorno okruZenje bitno uti¢e na konkurentnu poziciju javnog
operatora na liberalizovanom pismonosnom trZistu, regulatorni menadZment je jedan od
najvaznijih strateSkih odgovora na trenutnu i bududu liberalizaciju trZiSta. Da bi javni
operatori bili uspeS$ni na liberalizovanom trZiStu, njihove strategije treba da imaju i
ekonomsku i politiCku dimenziju. Biv§i monopolista ne treba samo strpljivo da ocekuje
regulatorne promene i prema njima koriguje svoju strategiju, ve¢ treba aktivno da deluje
na samog regulatora.

Jedan uspeSan regulatorni menadZment zahteva dve vrste informacija:

1. informacije o ciljevima samog regulatora i konkurenata
2. informacije o efektima mogucih regulatornih odluka.
Aktuelni model uglavnom pruza ovu drugu vrstu informacija.

Profitabilnost javnog operatora je veoma osetljiva na promene globalnog limita
cena. Javnim operatorima pogoduje manje restriktivan price cap zbog njihove relativno
niske cenovne elasti€nosti u segmentu domacinstava i manje konkurentnim oblastima
(uglavnom predgrada i ruralne oblasti). U ovim oblastima, 1% povecanja cena dovesce do
dobitka u profitu od 0,65%.

Naravno da slabije restrikcije price cap-a odgovaraju i novim igraima jer
njihove cene rastu sa porastom cena javnog operatora.

Konkurentna pozicija operatora lokalnih usluga je manje osetljiva na varijacije
price cap-a nego §to je to slu¢aj sa javnim operatorima jer imaju manje fiksne troSkove
(40% u odnosu na 65%) i ne operiSu u ruralnim oblastima. Za operatore mass usluga
efekat varijacija price cap-a je joS manji jer oni deluju na podtrZiStima sa najvec¢om
cenovnom elasti€no$¢u (spore mass posiljke u velikim gradovima). U ovakvim uslovima
malo je verovatno da ¢e javni operator imati podrSku konkurencije u svom zahtevu za
slabijom price cap regulacijom. Konkurencija ¢e pre naginjati ka striktnijoj price cap
regulaciji jer ¢e mali apsolutni nedostatak (mala redukcija profita) biti prevagnuta jakom
konkurentnom predno$¢u (slabiji javni operator).

3.2. Segmentacija trzista i strategije tarifiranja
U slucaju da operator lokalnih usluga ude u izvesni grad, javni operator moze ili
da zadrZi svoje cene nepromenjenim ili da ih snizi. U prvoj varijanti, novi konkurenti ¢e

biti pozvani da udu u druge gradove. U drugoj varijanti, javni operator ¢e pretrpeti
znacajne gubitke.
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Princip razlicitih cena, sa druge strane, omogucéava javnom operatoru da ude u
okrsaj sa konkurencijom bez Zrtvovanja profita. Bivsi §vedski monopolista je, na primer,
reagovao na ulazak CityMail-a u Stokholm tako $to je snizio cene u glavnom gradu, a
cene u ostatku zemlje povecao za 30%.

Sposobnost selektivnog reagovanja na ulaske na podtrziSta je veoma vazna za
javne operatore u njihovom takmicenju sa mrezom operatora lokalnih usluga. Malo je
verovatno da ¢e se ova mreZa formirati odjednom, simultanim ulaskom pomenutih
operatora. Verovatnije je da ¢e biti potrebno neko vreme dok potreban broj operatora ne
ude i ne formira relacije umrezavanja.

U okviru modela predvidamo da ¢e trZiSte biti segmentirano prema koli¢ini
posiljaka, kvalitetu usluga, gustini populacije i1 udaljenosti. Sve dok se pojava
konkurencije €ini neizbeznom, javni operator, u principu, ne bi trebalo da uvodi nove
kategorije usluga, pre nego §to to uradi konkurencija. Cak i kada konkurencija ponudi
specijalne usluge, javnom operatoru bi moZda bilo bolje da ne reaguje odmah.

Optimalna strategija tarifiranja bivSeg monopoliste zavisi od cenovne
elasti¢nosti, strukture troSkova novih konkurenata, varijabilnih troskova bivseg
monopoliste i migracija korisnika kroz segmente trZiSta. Model uzima u obzir sve
navedene faktore, osim migracija.

3.3. Diferencijacija usluga

Osnovna prednost javnog operatora od potpunog pokrivanja teritorije zemlje
poStanskom mreZom ogleda se u visokom nivou automatizovanosti i visokom standardu
kvaliteta. Glavni nedostatak ove teritorijalne dostupnosti su veliki troSkovi na ima plata
zaposlenih 1 visoki fiksni troSkovi. Posledica toga je da se javni operator ne moZe
takmiciti u pogledu cena sa velikim konkurentima koji ulaze na trZi§te. Jedino mu
preostaje da se u tom pogledu takmi¢i sa manjim konkurentima, kao $to su operatori
lokalnih usluga.

Sa Sirenjem trZiSta javni operator dolazi u situaciju da je primoran da svoje
usluge, na neki nacin, razlikuje od usluga konkurencije. Na liberalizovanom
pismonosnom trZiStu dugoro¢ni uspeh bivsih monopolista zavisi od volje i Zelje korisnika
da placaju premije za usluge. Iskustva sa ovih trZiSta govore da su korisnici voljni da
plate premiju od oko 20% za usluge javnog operatora iako konkurenti nude usluge koje
su za oko 15-20% niZe (na primer, CityMail u Svedskoj, Entrega el Mano u Spaniji i
operatori lokalnih usluga u Nemackoj nude jeftinije usluge, ali korisnici i dalje koriste
usluge javnog operatora).

U Nemackoj, kao i u veéini evropskih zemalja, javni operator dostavlja viSe od
90% pisama narednog dana. Ovaj visok standard kvaliteta ostavlja malo prostora za
dodatna poboljSanja. Ukoliko javni operator Zeli da napravi dalju diferencijaciju svojih
usluga u odnosu na konkurenciju, jedino mu kao reSenje u ostvarenju tog cilja ostaje
uvodenje novih usluga.

Uspesna strategija diferencijacije usluga moZe znaajno poboljsati konkurentnu
poziciju javnog operatora. Iako niZi odnos supstitucije ne moZe spreciti ulaske novih
igrafa na trZiSte, moZe znacajno smanjiti gubitke javnog operatora na liberalizovanom
pismonosnom trzistu. Model predvida da ¢e jaca ukupna diferencijacija usluga smanjiti
ukupni gubitak javnog operatora sa 331 miliona EUR na 112 miliona EUR.
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3.4. Upravljanje troskovima

Procena eksperata je da novi igrac¢i na trZiStu imaju prednost u troSkovima od
30% u odnosu na javne operatore. Model predvida da ¢e javni operator zaraditi dodatnih
7 miliona EUR ako smanji svoj faktor troSkova za 1%.

Moguénosti redukcije troskova putem automatizacije procesa su ogranicene.
Npr, u Nemackoj, bivsi monopolista je ve¢ automatizovao 87% (podatak iz 2002. godine)
svojih procesa. Visok nivo automatizovanosti smanjuje vreme trajanja procesa
manipulacije sa poSiljkama, kao i troSkove, i garantuje ispunjavanje standarda kvaliteta.

Troskovi rada, koji ¢ine skoro 70% ukupnih troSkova, imaju, za sada, najveci
potencijal za redukovanje. Biv§i monopolista treba da racuna na prirodne fluktuacije
radne snage, manja povecanja plata, fleksibilne rasporede rada kao na glavne instrumente
za smanjenje troSkova radne snage.

Visoka radna intenzivnost u kombinaciji sa glavnim layoff barijerama takode
ogranicava moguénosti za kratkorono smanjenje troSkova kroz outsourcing ili
restrukturiranja lanca vrednosti. Industrijski eksperti i ekonomisti se slazu da prijem,
prevoz, dostava i administrativne aktivnosti na pismonosnom trZiStu jedva da zahtevaju
neka specifi¢na ulaganja. Samo otprema i prispece zahtevaju velika ulaganja u specifi¢nu
imovinu. U skladu sa teorijom transakcionih tro§kova, veéina aktivnosti iz lanca vrednosti
moZe biti efikasno koordinirana kroz trZi$ne interfejse. Kao rezultat, ukupan potencijal za
dugorocno smanjenje troSkova putem outsourcinga je veci.

Osnovna prednost outsourcing-a je da on ne samo da smanjuje ukupne troskove,
ve¢ takode smanjuje i procenat fiksnih toSkova. Trenutno, procenat fiksnih troskova kod
javnih operatora iznosi 65% od ukupnih troskova, a kod konkurencije taj iznos je 40%.
saobracaja. Konkurencija primorava bivieg monopolistu da snizi cene kako bi
minimizirao gubitke u obimu saobracaja i pokrio svoje fiksne troSkove. NiZi procenat
fiksnih troskova poboljSava konkurentnu poziciju javnog operatora. Model predvida da
smanjenje iznosa fiksnih troSkova za 1% povecéava profit biv§eg monopoliste za 29
miliona.

Model obradivan o ovom delu rada daje vazan rezultat: strateski je efikasnije za
bivS§eg monopolistu da transformiSe fiksne u varijabilne troSkove nego da smanjuje
ukupne troSkove. Smanjenje procenta fiksnih troSkova za 1% (u kombinaciji sa
povecanjem procenta varijabilnih troSkova za 1%) rezultirae, u navedenom primeru,
dodatnim profitom od 29 miliona EUR, budu¢i da ¢e smanjenje ukupnih troSkova od 1%
rezultirati dodatnim profitom od samo 7 miliona EUR. Transformisanje fiksnih u
varijabilne troSkove je strateSki efikasnije nego smanjenje ukupnih troSkova jer promene
varijabilnih (marginalnih) troSkova nemaju samo direktan, ve¢ i vaZan indirektan
(strateski) efekat.

Transformisanje fiksnih u varijabilne troSkove rezultira povecanjem varijabilnih
troskova. Direktan efekat povec¢anja marginalnih troSkova je povefanje optimalne cene
usluga javnog operatora. PoSto su cene javnog operatora i cene njegove konkurencije
strateSki komplementarne, konkurent ¢e takode odgovoriti povecanjem cena. Ovaj
indirektan efekat vodi ka dodatnom povec¢anju optimalne cene javnog operatora jer ¢e on
sada reagovati na povecanje cena konkurencije. Ukupan efekat ovog naizmeni¢nog
procesa je veci nego smanjenje troSkova.
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Smanjenje ukupnih troSkova rezultira smanjenjem marginalnih troskova.
Indirektan efekat je, ipak, negativan. PoSto je optimalna cena javnog operatora u porastu
sa porastom njegovih marginalnih troskova, smanjenje marginalnih troskova vodi ka
nizim cenama. Na osnovu strateSke komplementarnosti, konkurencija ¢e odgovoriti
takode sniZzavanjem svojih cena. NiZe cene konkurencije navode javnog operatora da
dalje snizi svoje cene. PoSto ovaj strateSki efekat kompenzuje direktan efekat,
restrukturiranje troSkova je vaZnije nego smanjenje troSkova.

3.5. Restrukturiranje lanca vrednosti

Tradicionalno, javni operatori sve kategorije poSiljaka eksploatiSu preko jedne
zajednicke mreZe. Ta jedna mreZa realizuje economies of scale. Sa druge strane, mreZa
mora biti kreirana u skladu sa zahtevima najviSe kategorije standarda kvaliteta. Ako bi
usluge pruZao kroz dve mreZe, javni operator bi bio u mogu¢nosti da mreze kreira u
skladu sa zahtevima odnosnih usluga koje ¢e se na njima pruZzati. Putem glavne mreZe, na
primer, dostavljale bi se poSiljke samo dva puta nedeljno. Brze (D+1) posiljke bile bi
dostavljene kroz drugu, odvojenu mrezu.

Da li je uvodenje dve odvojene mreZe profitabilno zavisi od balansiranja izmedu
smanjenja troSkova putem manje dostavne frekvencije, sa jedne strane, i povecanja
troSkova zbog Zrtvovanja economies of scale, sa druge strane. Model zakljucuje da
pruzanje usluga kroz dve odvojene mreZe nije isplativo u gradovima i predgradima. U
ruralnim oblastima, ova strategija se isplati ukoliko je procenat brzih poSiljaka niZi od
20%.

4. Dodatak

U modelu, korist reprezentativnog poSiljaoca opisana je slede¢om kvadratnom
funkcijom:

b -
Ulgm=3 3 3 |a'e’ —-q7) =Y eqlq] [+m "
oS I

rs

gde su a l.m . b, e lr; >0. g irs predstavlja koli¢inu poSiljaka poslatih putem operatora i u

. . . e v rs
regionu r i segmentu s. m je koli¢ina novca potroSena na druga dobra. Parametar e ;

predocCava Cinjenicu da postanske usluge koje nude razni operatori pre predstavljaju
diferencirane proizvode nego savrSene supstitute. Prvi izvod navedene funkcije koristi po
koli¢inama posiljaka daje slede¢i sistem funkcija traZnje za svakog operatora i=1,2,...n na
svakom podtrZistu:

airs _ pirs _ ze;q;’a
q; (p.q;) = " - vr,s )

4
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gde je pl.m cena koju zahteva operator i u segmentu s regiona r. p? je vektor cena

zahtevan od konkurencije operatora i. ReSavajuéi ovaj sistem dolazimo do funkcija
traZnje koje ne zavise od koli¢ine ve¢ samo od cena.

Profitna funkcija operatora i daje se sa:

=Y S —al (o Py - F G

gde cim predstavlja varijabilne troskove usluga ponudenih od strane operatora i u

. r . . v . . . . .
segmentu s regiona r, a F; su fiksni troSkovi operatora i u regionu r. Prvenstveni uslovi

za maksimizaciju profita su:

aHi rs rs aql”(pl”’pjv)
= )
op; op!

l 1

+q (Pl p) =0 Vr,s @

Kombinacijom prethodnih izraza dobija se sledeci sistem funkcija za svakog operatora i:

Arx + Birs cirs + z E[;v p ;S

= thal Yr,s (5)
pl 2B[VS

Optimalna cena raste sa veli¢inom trZista (A ;" ), marginalnim troskovima operatora (c;’ ),

rs
rs pi
r

.. rs . w - r 1
cenama konkurencije (p ;) 1 elastiénoS¢u preseka cena (E i ). Optimalna cena se

)
J
p rs
smanjuje ako cenovna elastiénost (B;” ——) raste.

i
ReSavajuéi ovaj sistem funkcija dobijamo optimalnu cenu za svakog operatora.
Na osnovu sistema optimalnih cena proveravamo da li profit svakog operatora u segmentu
s regiona r pokriva operatorove fiksne troSkove. Na kraju, izoluju¢i sve kombinacije sa
pozitivnim profitom razmatramo kombinaciju sa najve¢im brojem novih ulazaka.
5. Zakljucak
Opste predvidanje je da ¢e bivsi monopolisti osetiti znacajne gubitke usled

liberalizacije trZiSta. Konkurencija prvo maksimalno iskori§¢ava nedostatke bivSeg
monopoliste koji podrazumevaju visoke troSkove, posebno visoke premije na ime plata
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zaposlenih, visok procenat fiksnih troSkova, obavezu univerzalne usluge i price cap
restrikcije. Glavne prednosti biv§eg monopoliste su visoki standardi kvaliteta, imovina,
potpuna pokrivenost trzista i lojalnost korisnika.

Na osnovu modela identifikovali smo najefikasnije strategije za bivSe
monopoliste kao odgovor na liberalizaciju trziSta. Model kvantifikuje efekat price cap
restrikcije, univerzalne usluge, segmentacije trziSta, diferencijacije proizvoda i usluga,
smanjenja i restrukturiranja troSkova i slicno. Iznenadujuce je da model izvodi zakljucak
da je restrukturiranje troskova starteski efektivnije od smanjenja troskova.
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Abstract: The process of formulating strategy involves mutual adjustment opportunities
and threats in the external environment, internal capabilities, perceived strengths and
weaknesses and intentions stated mission of the postal sector. In this paper we look at the
prospects of public postal operators in the letter market and trying to answer the
following questions:

- how the current monopolists can predict the threats that come with market
liberalization,

- how monopolists should be prepared for future competition,

- how the former monopolists should be positioned and which the competitive strategy
should follow to maximize its profits in liberalized letter markets? Based on the presented
model, identifies two successful business models for new players on the market:
operators of local services and providing mass services. The model also helps to
highlight the competitive advantages and disadvantages of public operators in relation to
new players entering the market. Further competitive strategies are presented for public
operators in the deregulated letter market. Special analyzes the effectiveness of
management in the field of regulation, market segmentation, service differentiation, cost
management, value chain restructuring and entry to foreign markets.
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