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Sadrzaj: U ovom vradu se analizira Retail-Minus koncept tarifiranja u
telekomunikacionim mrezama. Prikazane su osnovne karakteristike ovog koncepta i
mogucnosti primene na trzistu sa dominantnim operatorom i jednim ili vise potencijalnih
novih operatora na trzistu. Dobijene vrednosti cene pristupa su poredene sa cenama
pristupa racunatim na osnovu najcecse koris¢enog Cost-Based koncepta tarifiranja.
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1. Uvod

Sa rastom broja telekomunikacionih operatora i provajdera na trziStu raste i
njihova potreba za interkonekcijom, ¢ime definisanje adekvatnog tarifnog mehanizma
postaje sve znacajnije. Sistem tarifiranja primenjen u mre ama naredne generacije (NVext
Generation Networks — NGN) treba da na efikasan na in podr i razli ite tehnologije
pristupa, uz minimiziranje uticaja na krajnjeg korisnika u smislu obra una i na ina
pla anja. Provajder servisa mora da obezbedi informacije o obra unu, ostvarenom
kvalitetu, kao i drugim parametrima koji su vezani za sadr aj servisa, a primenjuju se u
razli itim mre ama za pristup u kojima je taj servis raspolo iv. Od izuzetne je vaznosti
formulisati model kojim bi se postigla optimizacija relevantnih parametara, skalabilnost i
diferenciranje servisa. Tarifni mehanizam treba podesiti tako da omogucava kontrolu i
monitoring iskori§¢enosti kapaciteta resursa mreze. lako je Cost-Based koncept
interkonekcije i pristupa, njegova adekvatna primena nije tako jednostavna [1], [2].
Razlog lezi u Cinjenici da je utvrdivanje preciznih vrednosti i porekla svih relevantnih
troskova izrazito slozeno i u nekim situacijama skoro neprimenljivo [3]. Iz tih razloga,
kao alternativni metod odredivanja cena pristupa sve ceS¢e se koristi Retail-Minus
koncept. Naime, pokazalo se da njegova primena pod odredenim uslovima moze dati
rezultate koji mogu biti prihvaceni kao od strane regulatornih tela kao fleksibilniji u
procesu odredivanja cene pristupa, a takode i pogodniji za razvoj konkurentnosti na
telekomunikacionom trzistu [4]. Pri tom su rezultati dobijeni na znacajno jednostavniji
nacin. Cilj ovog rada je analiza moguénosti primene Retail-Minus koncepta u NGN
okruzenju, kao i njegovo poredenje sa Cost-Based konceptom.



Rad je koncipiran na slede¢i nacin. Nakon uvoda, u drugom delu rada date su
osnovne postavke Retail-Minus koncepta. Tre¢i deo rada predstavlja postavku problema.
U cetvrtom delu su analizirane cene pristupa dobijene primenom Retail-Minus koncepta
u zavisnosti od relevantnog parametra, faktora supstitucije, i iskori§¢enosti kapaciteta
resursa mreZe, koje su zatim poredeni sa cenama pristupa dobijenih na osnovu Cost-
Based koncepta tarifiranja. Na kraju rada su data zaklju¢na razmatranja.

2. Osnovne postavke Retail-Minus koncepta

Primenom Retail-Minus koncepta (koncepta zasnovanog na smanjenju
maloprodajnih cena) moze se regulisati pristup telekomunikacionoj mrezi, ili nekim
njenim delovima, kao i formiranje tarifa interkonekcije. Za razliku od Cost-Based
koncepta, koji zahteva detaljne informacije o vrstama i iznosima svih relevantnih
troskova, za primenu Retail-Minus koncepta neophodno je posedovanje zna¢ajno manje
podataka. Kao $to se i iz samog naziva moze zaljuciti, Retail-Minus je koncept po kome
je veleprodajna cena direktno uslovljena maloprodajnom, i, za razliku od Cost-Based
koncepta, ne rauna se na osnovu troSkova koji nastaju u procesu generisanja
veleprodajnog servisa [4]. U literaturi se ovaj koncept ¢esto formalno predstavlja kao
ECPR (Efficient Component Pricing Rule) koncept formiranja cene [5], [6]. Retail-Minus
formula se moze prikazati na sledeéi nacin:

P,=P,-c 1)
gde su: P,, veleprodajna cena koja je dobijena iz maloprodajne, P, maloprodajna cena i ¢
je vrednost ,,minusa“. Njegova osnovna karakteristika je da se veleprodajna cena (a
najcesce je razmatrana cena pristupa) zasniva na oportunitetnim troskovima dominantnog
operatora koji nastaju obezbedivanjem pristupa novom operatoru, ukljucujuéi i izgubljeni
profit. Pri implementaciji Retail-Minus koncepta potrebno je posebno obratiti paznju na
odredivanje maloprodajne cene i izracunavanje vrednosti ,,minusa“.

2.1. Odredivanje maloprodajne cene

Pri odredivanju relevantne maloprodajne cene osnovno pitanje koje se postavlja je
da 1i Retail-Minus koncept primeniti na bazi samo jednog servisa ili na bazi paketa
servisa. Postavljanje veleprodajne cene samo na bazi jednog servisa unosi kompleksnost
u proces racunanja. Medutim, primena Retail Minus-a na paket servisa omogucéava
dominantnom operatoru subvencionisanje unutar paketa servisa s ciljem onemogucavanja
ulaska novih operatora na trziSte za pojedine servise. Kada se o ovome odlucuje,
nacionalno regulatorno telo treba da razmotri do koje mere su troskovi pojedinih servisa
sliéni, kao i to da li grupni pristup omoguéava dominantnom operatoru da vrsi pritisak na
trzistu jednog servisa ili grupe sli¢nih, odnosno povezanih servisa unutar paketa kada se
Retail-Minus koncept namece kao obavezni.

Takode, od velikog znacaja je uskladenost veleprodajnog i maloprodajnog servisa,
razmatranje privremenih odnosno povremenih promocija, popusta kao i besplatnog
tarifiranja pojedinih servisa u okviru paketa (besplatni pozivi, besplatni mobilni uredaji).
Maloprodajni servis ne mora biti u direktnoj vezi sa veleprodajnim servisom, tj.
maloprodajni servis ne mora uvek biti preprodati veleprodajni servis. Takav slucaj
nastaje kada se ponudeni veleprodajni servis kupuje s ciljem formiranja ponude drugih
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servisa na maloprodajnom nivou. Po nekim misljenjima, ukoliko ne postoji direktna veza
izmedu maloprodajnog i veleprodajnog servisa, Retail-Minus ne treba primenjivati. Ipak,
regulatorno telo treba da razmotri adekvatnost primene u zavisnosti od konkretne
situacije na trzistu.

Kada se na trziStu nudi novi servis, dominantni operator moze uloziti znacajna
sredstva u privremeni marketing i promocije radi stimulisanja prodaje i uvecanja udela u
trzistu. Ove promocije mogu obuhvatati grupisanje servisa, plasiranje ponuda kao $to su
vremenski period u toku kojeg je koriséenje servisa besplatno ili podele poklona krajnjim
korisnicima. Troskove marketinga treba obuhvatiti u procesu ra¢unanja maloprodajnih
cena i vrednosti ,,minusa“. Promocije se mogu posmatrati kao izgubljeni profit i stoga se
moraju reflektovati na maloprodajnu cenu [7].

2.2 Izracunavanje "minusa"

lako je izraCunavanje ,minusa“ konceptualno jednostavno, pri implementaciji
Retail-Minus-a nacionalna regulatorna tela se suoCavaju sa brojnim izazovima u
zavisnosti od okolnosti na razmatranom trzistu. ,,Minus“ se moze posmatrati kao onaj
troSak dominantnog operatora koji nastaje obezbedivanjem veleprodajnih servisa drugim
operatorima na trziS§tu umesto pruzanja maloprodajnih servisa krajnjim korisnicima.
Medutim, u izracunavanje ,,minusa “ se mogu ukljuciti i neki dodatni troskovi koji su
povezani sa obezbedivanjem veleprodajnog servisa drugim operatorima. Pri odredivanju
»minusa“ na nacionalnom regulatornom telu je da razmotri brojne aspekte koji tom
procesu nastaju. U daljem tekstu ¢e biti razmatrani neki od njih: smanjenje troskova pri
opsluzivanju drugih operatora umesto opsluzivanja krajnjih korisnika, dodatni troskovi
obezbedivanja veleprodajnog umesto maloprodajnog servisa, nacini na koje se ,,minus*
moze formalno izraziti, koje odnosno C¢ije troskove uzeti u razmatranje, u kom
vremenskom okviru razmatrati maloprodajne troskove 1 koju stopu povracaja
maloprodajnog servisa izabrati.

Maloprodajni troskovi obuhvataju obezbedivanje maloprodajnih servisa odnosno
aktivnosti koje se moraju izvrSiti kako bi se obezbedili servisi krajnjim korisnicima, ali
koji nisu neophodni za obezbedivanje veleprodajnog servisa drugom operatoru. Stoga,
ako operator ne proda servis na maloprodajnom nivou, neki troskovi koji nastaju u tom
procesu se mogu smanjiti. Regulatorno telo, u zavisnosti od postavljenih ciljeva, odlucuje
koje troskove treba ukljuciti ili iskljuciti pri definisanju veleprodajne cene primenom
Retail-Minus koncepta. Medutim, troSkovi maloprodajnog marketinga, reklamiranja i
prodaje, zatim troskovi finansija i naplate ukljucujuéi i nenaplative dugove, troskovi
razvoja servisa i menadzmenta, troskovi opsluzivanja krajnjih korisnika i ostali opsti
troskovi pridodati maloprodajnom servisu najverovatnije ¢e biti uracunati u proces
kalkulacije veleprodajne cene. Takode je vazno uzeti u obzir i mogucée ustede. U nekim
slu¢ajevima se mogu javiti dodatni troskovi usled obezbedivanja veleprodajnog servisa
drugom operatoru umesto maloprodajnog servisa krajnjim korisnicima. To ukljucuje
veleprodajne troskove naplate kao rezultat veleprodajnog proizvoda, administrativne i/ili
operativne troSkove vezane za odredivanje veleprodajnog proizvoda i dodatne
investicione troskove.

Sama vrednost ,,minusa“ se moze formalno prezentovati na vise nacina kao fiksna
monetarna vrednost, kao procenat maloprodajne cene ili kao njihova kombinacija.
Regulatorno telo razmatra koji metod je najpogodniji u zavisnosti od postavljenih ciljeva
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i okolnosti na posmatranom trzisStu. Ako se ,,minus“ izrazava kao fiksna monetarna
vrednost, razlika izmedu veleprodajne i maloprodajne cene je fiksna vrednost. Kontrola
cena u ovom obliku ima prednost u spefavanju smanjenja margine dostupne drugim
operatorima. Medutim, nije uvek prikladna sa aspekta promovisanja konkurentnosti na
trziStu, naroCito u kontekstu smanjenja maloprodajnih cena i povecanja obima.
Izrazavanje ,,minusa“ kao fiksne monetarne vrednosti moze dovesti do favorizacije
dominantnog operatora, koji moze povecati maloprodajnu cenu bez dopustanja neke vece
margine konkurentima. Kada se ,minus®“ izrazava kao procentualna vrednost
maloprodajne cene, to stvara potencijalnu prednost u povecanju fleksibilnosti u pogledu
cene servisa. Medutim, ukoliko dode do smanjenja maloprodajne cene, postoji rizik da
odgovarajuca veleprodajna cena, izrazena u monetarnim jedinicama bude smanjena
toliko da to moze dovesti do pritiska na trziste. Kombinacija fiksne monetarne vrednosti i
fiksnog procenta maloprodajne cene za izracunavanje vrednosti ,,minusa“ smanjuje rizik
od pritisaka na trziSte i istovremeno omogucava regulatornom telu da u razmatranje
ukljuci i1 evolutivnu prirodu trzista. U slu¢aju smanjenja maloprodaje cene apsolutna
monetarna vrednost ,,minusa“ opada, ali procentualna vrednost ,,minusa‘“ raste. Na ovaj
nacin regulatorno telo moze ostvariti ravnotezu u pruzanju fleksibilnosti, transparentnosti
i predvidivosti za sve ucesnike na trzistu [7].

Od velike vaznosti je da regulatorno telo razmotri koje, odnosno ¢ije troskove
treba koristiti u procesu racunanja vrednosti ,,minusa“. Za izraCunavanje ,minusa‘
pogodno je koristiti troskove dominantnog operatora, ¢ime se omogucava ulazak na
trziSte novih operatora koji imaju slicnu efikasnost. Postoji Sirok spektar opcija koje su
na raspolaganju regulatornom telu, od koriséenja troSkova dominantnog operatora s jedne
strane do kori$éenja troSkova hipotetickog efikasnog novog operatora na trzistu sa druge
strane. Izmedu ova dva ekstremna slucaja, postoje i druge mogucnosti, ukljucujuci
nastale troskove novog operatora na trzistu i/ili koriste¢i troskove dominantnog operatora
podesene tako da uzimaju u obzir i druge faktore kao §to je ekonomija obima. Osnovna
razlika izmedu troskova dominantnog operatora i ostalih operatora na trziStu potice iz
razlika u efikasnosti i ekonomiji obima.

Sa poboljSanjem polozaja operatora na trziStu moze doé¢i do moguéeg pada
jedini¢nih troskova. Pored toga, provajderi Cesto snizavaju cene obezbedivanja servisa,
narocito kada se plasira novi servis sa ciljem povecanja traznje za svojim servisima.
Time se podsti¢e koriS¢enje servisa i smanjuju se jedini¢ni tro§kovi. Ako su cene
podesene tako da se stimuliSe traznja za servisima, moze se stec¢i utisak da su troSkovi
relativno visoki u poredenju sa maloprodajnim cenama. Iz tih razloga, regulatorno telo
treba da razmotri vremenski okvir u toku kojeg ¢e se ove pojave, koje su cCesto
kratkoro¢ne, uzimati u obzir pri odredivanju vrednosti ,,minusa®“. Takode je od velikog
znacaja da regulatorno telo spreci prelazak ovakvog ,,promotivnog tarifiranja®“ u
»predatorsko tarifiranje®. Pitanje popusta i privremenih promocija se javlja i kod
odredivanja maloprodajne cene. Pridruzeni troskovi se takode mogu uvrstiti i u raCunanje
vrednosti ,,minusa“, vodeci racuna da se ti troskovi ne ra¢unaju duplo. Regulatorno telo
moze ove troSkove ukljuciti u analizu eskontovanih tokova kapitala. To znaci da se
Retail-Minus kalkulacija zasniva na prose¢noj ceni (standardnoj i promotivnoj) u nekom
vremenskom intervalu.

Osim odredivanja maloprodajne cene i izracunavanja vrednosti ,,minusa®,
regulatorno telo moze razmatrati i neke druge parametre koji se smatraju neophodnim u
datoj situaciji i za odredene primene. Jedno od vaznih pitanja je vremenski interval
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ponovne procene cene dobijene primenom Retail-Minus koncepta. U tom smislu, revizija
vrednosti ,,minusa“ moze se vrsiti svaki put kada dode do promene maloprodajne cene,
ili se njegova vrednost fiksira na period od nekoliko godina, kada se njegova analiza
vezuje za proces analize trziSta. Prva opcija obezbeduje vrlo visoku responsivnost i
mogucnost reakcije na bilo koju promenu u ponudi servisa, medutim, ne obezbeduje nivo
komfora koji zahtevaju svi operatori. Takode, u slucaju brojnih promena cena, moze
izazvati znaCajna zaostajanja izmedu promena maloprodajne cene i korekcije ,,minusa“.
Druga opcija obezbeduje odredene pogodnosti operatorima, medutim, ukoliko postoji
nedostatak responsivnosti u odnosu na regulatorno telo, javlja se rizik od ugrozavanja
odrzive konkurencije na maloprodajnom trziStu. Problem koji se moze javiti pri
implementaciji Retail-Minus koncepta je da dominantni operator promeni specifikaciju
svog maloprodajnog servisa sa povecanjem maloprodajne cene, a da to nije posledica
troskova koji su pridruzeni tom servisu, ¢ime se smanjuje konkurentnost drugih
operatora na trziStu. Ovaj problem se reSava ce$¢om procenom vrednosti ,,minusa“ i
adekvatnim analizama o potencijalnim promena specifikacija servisa. Kako bi se primena
Retail-Minus koncepta odrzala pod kontrolom od strane regulatornog tela, Cesto se
obaveze vezane za primenu ovog koncepta objedinjuju sa obavezama racunovodstvenog
razdvajanja i racunovodstva troSkova. Time se spreCava nekonkurentsko ponasanje
dominantnog operatora. Takode, ovim se ostvaruje dodatni uvid u podatke relevantne za
odredivanje maloprodajnih troSkova a samim tim i veleprodajne cene [8].

3. Postavka problema

U cilju analiziranja moguénosti primene Retail-Minus koncepta u NGN mrezama,
kao i1 poredenja sa Cost-Based konceptom posmatrano je telekomunikaciono trziste na
kojem postoje dominantni operator (operator sa znacajnom trziSnom snagom) i jedan ili
vise potencijalnih novih operatora na trzistu. Prikaz takvog trzista je dat na Slici 1.

O

—

Slika 1. Prikaz interkonekcije dominantnog i novih operatora na trzistu

Cena pristupa koju novi operator na trziStu pla¢éa dominantnom operatoru

zadovoljava slede¢u formulu [9]:
cena pristupa = trosak obezbedivanja pristupa + izgubljeni profit dominantnog
operatora na maloprodajnom trzistu 2)
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Cena pristupa koju odreduje dominantni operator je oznaCena sa a, njegova
maloprodajna cena je P, marginalni troskovi obezbedivanja maloprodajnih servisa su C;,
a marginalni troSkovi obezbedivanja pristupa konkurentima su oznaceni sa C,. Na taj
nacin, jednacina (2), moze se formalno predstaviti kao:

a=C+o,(P-Cy) 3)
gde o, predstavlja factor supstitucije. On pokazuje koliko se smanjuje traZnja za

servisima dominantnog operatora kada novi operator nudi dodatnu jedinicu svojih
servisa. U posebnom slucaju, kada su servisi skoro nezavisni u pogledu traznje, tada je
o,; =0. Kada su servisi savrSeni supstituti, tada je o; =1. Time, deo jednacine (3)

o0,(P—C,) predstavlja izgubljeni profit dominantnog operatora. Retail Minus se moze
prikazati i kao:

cena pristupa = troSak usled obezbedivanja pristupa + naknada koju placaju novi
ucesnici na trzistu “)

Ako je maloprodajna cena dominantnog operatora veéa od troskova za
obezbedivanje servisa korisnicima, trziSte je profitabilno. Tada do ulaska novih operatora
na trziste moze doci ¢ak i kada oni imaju vece troskove i/ili nizi kvalitet od dominantnog
operatora. S druge strane, ako je maloprodajna cena dominantnog operatora niza od
troskova, ulazak novih operatora je drustveno pozeljan, medutim, pojedina¢no, za novog
operatora, je neprofitabilan. Tada do ulaska novog provajdera na trziste nece doci ¢ak ni
kada ima nize troskove i/ili visi kvalitet od dominantnog operatora. Odnosno, kada se
cena dominantnog operatora razlikuje od troskova za obezbedivanje servisa korisnicima,
postoji moguénost od nepozeljnog ulaska na profitabilno trziSte i, sa druge strane,
nedovoljnog ulaska na trziste sa gubicima. U teoriji se jednostavno moze ispraviti ova
divergencija izmedu pojedinacnih i drustvenih podsticaja za ulazak na trziste.
Dominantni operator indirektno placa naknadu, ¢t = P—C, po korisniku, koja moze biti
pozitivna ili negativna vrednost u zavisnosti od toga da li je trziSte profitabilno ili sa
gubicima, a efikasan ulazak na trziste je obezbeden pod uslovom da i novi operator placa
istu naknadu. Moze se uociti da je ova naknada jednaka izgubljenom profitu odnosno
oportunitetnim troskovima dominantnog operatora. Korekcija alokativnih neefikasnosti
cena dominantnog operatora moze se implementirati jednostavno i na nediskriminisuci
nacin preko drustenih obaveza ili univerzalnog servisa. Teorija o prvom slede¢em izboru
(second best) tvrdi da ako se jedan servis ne nudi po prvom najboljem izboru cene
zasnovane na troskovima (P #C), tada se i optimalna cena na posmatranom trzistu

takode razlikuje od marginalnih troskova (p #c¢), tako da odstupanje od marginalnih

troskova predstavlja izgubljeni profit dominantnog operatora usled pojavljivanja novih
operatora na datom trziStu. Jednacina (4) ukazuje na to da je odstupanje od troskovno
orijentisanih cena pristupa rezultat korekcija maloprodajnih cena dominantog operatora
umesto kompenzacije izgubljenog profita dominantom operatoru.

Retail-Minus se moze odredivati i kao razlika maloprodajne cene i troskova
dominantnog operatora na maloprodajnom trzistu. Ovim se isti¢e sledece: ako se od
maloprodajne cene dominantnog operatra oduzme njegova cena pristupa kao rezultat se
dobija njegov troSak na maloprodajnom trzistu. Koristeci istu notaciju kao u prethodnim
sluCajevima, to se formalno moze napisati kao:

a=Cy+(P-C) (5)
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Ova jednacina se podudara sa jednac¢inom (3) u slucaju da jedini¢no poveéanje
pristupa rezultuje jedinicnom smanjenju traznje za maloprodajne servise dominantnog
operatora, tako da je faktor supstitucije o; =1.

Analizira se takav model konkurencije, ¢ija je osnovna prednost to §to se moze
uvesti diferenciranje servisa. Pretpostavlja se da svi novi operatori obezbeduju isti servis
koji je diferenciran u odnosu na servise dominantnog operatora. Takode, novi operator na
trzistu svoje servise moze obezbediti samo koriS¢enjem resursa dominantnog operatora,
tj. ne poseduje sopstvenu mrezu. Maloprodajna cena dominantnog operatora je
definisana od strane regulatornog tela. Cena pristupa (izraZzena u monetarnim jedinicama)
je racunata na osnovu jednacine (3) i oznacena je sa a;. Ova cena se poredi sa troSkovno
orijentisanim cenama pristupa u zavisnosti od toga da li su servisi bliski supstituti ili ne.
Pretpostavljeno je da se marginalni troSak obezbedivanja maloprodajnih servisa, Cj,
moze predstaviti kao linearna funkcija iskoriS¢enosti mreze. C,, marginalni troSak
obezbedivanja pristupa novim operatorima na trzistu je konstantan. Za racunanje cena
pristupa prema Cost-Based konceptu, posmatraju se dva slucaja: (1) troskovi
predstavljaju linearnu funkciju iskori§¢enosti mreze; dobijena cena pristupa se oznacava
sa ay;, i1 (2) troSkovi predstavljaju eksponencijalnu funkciju iskoriS¢enosti mreze;
dobijena cena pristupa se oznacava sa a; .

4. Analiza rezultata

Kada su servisi skoro nezavisni u pogledu traznje korisnika i faktor supstitucije
iznosi 0,1, cena pristupa dobijena primenom Retail Minus-a je niza od troSkovno
orijentisane (Cost-Based) cene pristupa nezavisno od toga da li se troskovi predstavljaju
po linearnoj ili eksponencijalnoj funkciji. Ta situacija je prikazana na Slici 2 [10].
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Slika 2. Cene pristupa racunate prema Retail-Minus i Cost-Based konceptu pri o, =0,1

Kada je g, = 0,3, $to znaci da posmatrani servisi nisu potpuno nezavisni u pogledu
traznje korisnika, a iskorS¢enost kapaciteta resursa je manja od 0,25, cena pristupa
dobijena primenom Retail Minus-a je visa od troskovno orijentisanih cena pristupa. U
sluc¢aju da je iskoriS¢enost kapaciteta resursa mreze visa od 0,25, Retail-Minus cena
pristupa je niza od troskovno orijentisanih cena pristupa nezavisno od funkcije troskova,
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kao Sto je prikazano na Slici 3. Takode, Refail-Minus cene pristupa opadaju sa porastom
stepena iskori$¢enosti kapaciteta resursa.
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Slika 3. Cene pristupa racunate prema Retail-Minus i Cost-Based konceptu pri o, =0,3

Na Slici 4. su prikazane cene pristupa dobijene primenom Retail Minus-a i Cost-
Based koncepta u slucaju da su servisi dominantnog operatora i novog operatora na
trzistu u relaciji koja se moze predstaviti faktorom supstitucije o, = 0,7. MozZe se uociti da
za linearnu funkciju tro§kova, cena pristupa dobijena primenom Retail Minus-a je visa od

troskovno orijentisane cene pristupa za stepen iskoriS¢enosti kapaciteta resursa manji od
0,45.
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Slika 4. Cene pristupa racunate prema Retail-Minus i Cost-Based konceptu pri
Oy = 0,7

Za visi stepen iskoriSéenosti kapaciteta resursa mreze, Retail-Minus predstavlja
bolji izbor. Ako se relevantni troskovi na osnovu kojih se racuna troskovno orijentisana
cena pristupa mogu predstaviti kao eksponencijalna funkcija iskoriS¢enosti kapaciteta
resursa, Retail-Minus daje cene pristupa koje su iznad troskovno orijentisanih za
vrednosti iskoriSCenosti kapaciteta resursa manjih od 0,35. Za viSe vrednosti
iskoriséenosti kapaciteta resursa, Retail-Minus je bolji izbor. Kao i u prethodnim
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sluc¢ajevima, cena pristupa zasnovana na Retail-Minus konceptu opada sa porastom
stepena iskoriSéenosti kapaciteta resursa.
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Slika 5. Cene pristupa racunate prema Retail-Minus i Cost-Based konceptu pri o, =1

Situacija u kojoj su servisi koje obezbeduju dominantni operator i novi operator
na trziStu savrSeni supstituti, tj. o, =1 je prikazana na Slici 5. Cena pristupa dobijena

primenom Retail Minus-a je niza od troSkovno orijentisane cene pristupa pod uslovom da
su troskovi linearna funkcija iskoriS¢enosti kapaciteta i da je stepen iskoriS¢enosti
kapaciteta visi od 0,55. Ako relevantni troSkovi ukljuceni u raCunanje troskovno
orijentisane cene pristupa predstavljaju eksponencijalnu funkciju iskoris¢enosti
kapaciteta resursa, pri ¢emu je iskori§¢enost kapaciteta visa od 0,4, Retail-Minus daje
nize cene pristupa od Cost-Based koncepta. Takode, cena pristupa zasnovana na Retail-
Minus konceptu opada sa porastom iskori§¢enosti kapaciteta resursa [10].

5. Zakljudak

Pri izraCunavanju cene pristupa na osnovu Retail-Minus koncepta polazi se od
maloprodajne cene od koje se oduzimaju procenjeni troskovi na maloprodajnom trzistu.
Bez obzira na telekomunikaciono trziSte na kojem se primenjuje i ciljeva koje
regulatorno telo zeli posti¢i, neophodno je definisati relevantne parametre vezane za
odredivanje maloprodajne cene, izra¢unavanje vrednosti ,,minusa“, kao i ostalih vaznih
parametara i pretpostavki. U radu je analizirana primena odredenog modela konkurencije
pod pretpostavkom da su maloprodajne cene na posmatranom trzistu fiksne i unapred
odredene od strane regulatornog tela. Tako dobijene cene pristupa su poredene sa
troskovno orijentisanim cenama pristupa. Relevantni parametar u analizi je faktor
supstitucije servisa. Moze se izvesti zakljuCak da kada su servisi skoro nezavisni sa
aspekta traznje korisnika, Refail-Minus daje nize cene pristupa od cena dobijenih
primenom Cost-Based koncepta. Sa rastom faktora supstitucije i za iskori§¢enost
kapaciteta resursa mreze iznad 0,55 uz linearnu funkciju troskova, Retail-Minus cene
pristupa su nize od Cost-Based cena pristupa. Pod pretpostavkom da je funkcija troskova
eksponencijalna, pri iskoriS¢enosti kapaciteta resursa mreze iznad 0,4, Retail-Minus daje
bolje rezultate od Cost-Based koncepta. Takode se moze uoCiti da sa porastom
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iskoriS¢enosti kapaciteta resursa cene pristupa racunate na osnovu Retail Minus-a
opadaju.
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