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Sadrzaj: U ovom radu je predstavljena mogucnost primene Revenue-Sharing koncepta
tarifiranja interkonekcije izmedu provajdera sadrzaja i provajdera servisa. PredlozZena
su dva scenarija zasnovana na Revenue-Sharing konceptu, staticki i dinamicki. Cilj rada
je razmotriti mogucnost uveéanja udela u trzistu u skladu sa smanjenjem maloprodajne
cene za pristup odredenom sadrzaju. Relevantni parametri u istraZivanju su faktor
reputacije provajdera, spremnost korisnika da plati pristup odredenom sadrzaju, kao i
faktor popularnosti sadrzaja.
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1. Uvod

Razvoj Sirokopojasnog pristupa je omogucio korisnicima pristup sadrzajima
zahtevnim u pogledu propusnog opsega [1]. U procesu obezbedivanja sadrzaja ucestvuju
mreze za isporuku sadrzaja CDN (Content Delivery Networks), provajderi sadrzaja CP
(Content Provider), i provajderi servisa SP (Service Provider). Kako bi se korisnicima
omoguéilo da pristupe odredenom sadrzaju, neophodna je interkonekcija izmedu
provajdera sadrzaja i provajdera servisa. Izbor odgovarajuce strategije tarifiranja
interkonekcije je od izuzetnog znaCaja za provajdere. Uvelanje udela u trzistu i
ostvarivanje vecih prihoda su uobicajeni ciljevi poslovne politike provajdera. Iz tih
razloga, provajderi pregovaraju kako bi se ostvarilo kompromisno reSenje za sve
ucesnike. lako je Cost-Based koncept najces¢e predlagan kao najadekvatniji koncept
tarifiranja, njegova slozenost zahteva nova, izvodljiva reSenja. Revenue-Sharing koncept
je jedan od alternativnih koncepata, kojeg odlikuje jednostavnost i mogucnost regulisanja
povracaja sredstava provajderima kada postoji distorzija maloprodajnih cena.
Odredivanje optimalnog Revenue-Sharing koncepta izmedu peering provajdera je
analizirano u [2], u slucajevima simetri¢nosti i asimetri¢nosti maloprodajnih cena.
Relacije izmedu provajdera servisa u okviru neutralnosti mreza a u skladu sa peering i
transit ugovorima o interkonekciji razmatrane su u [3]. Mogucnost reorganizacije tokova
prihoda od kojih operatori mobilnih mreza imaju veée koristi od ostalih ucesnika u
procesu interkonekcije analizirana je u [4]. Odrzavanje ugovorenog kvaliteta servisa i



potencijalni penali u slu¢aju neispunjavanja ugovornih obaveza definisanih u SLA
(Service Level Agreement), od velikog su znacaja kako sa tehnickog, tako i sa
ekonomskog aspekta. Revenue-Sharing koncept tarifiranja interkonekcije zasnovan na
SLA razmatran je u [5]. Primena teorije igara, pre svega Stackelberg igre, u svrhe
definisanja Revenue-Sharing koncepta prikazana je u [6]. U okviru teorije igara su
razmatrane  nekooperativne 1 kooperativne  Revenue-Sharing  strategije  [7].
Nekooperativne strategije mogu dovesti do neravnomerne podele prihoda izmedu
provajdera. Strategija zasnovana na kriterijumu proporcionalne podele prihoda moze
ostvariti viSe prihode za sve ucesnike. Efektivnost Revenue-Sharing koncepta u odnosu
na one zasnovane na veleprodajnim cenama analizirana je u [8]. Revenue-Sharing je
dosta istrazivan u oblasti lanaca snadbevanja. Dvostepeni telekomunikacioni lanac
snadbevanja sa stohastickom traznjom koja zavisi od primenjene tehnologije analiziran je
u [9], gde se, kao adekvatan koncept predlaze Revenue-Sharing. U ovom radu se
posmatra interkonekcija izmedu provajdera sadrzaja i provajdera servisa zasnovana na
Revenue-Sharing konceptu u cilju uvecéanja udela u trziStu u dugom roku na osnovu
povecanja spremnosti korisnika da plate pristup odredenom sadrzaju.

Rad je koncipiran na slede¢i nacin. Nakon uvodnog razmatranja i kratkog
pregleda literature, prikazan je proces obezbedivanja sadrzaja korisnicima, kao i ucesnici
procesa. U tre¢em delu rada data je postavka problema gde su analizirana dva scenarija
zasnovana na Revenue-Sharing konceptu. Prihodi provajdera sadrzaja i provajdera
servisa razmatrani su u zavisnosti od faktora popularnosti sadrzaja, spremnosti korisnika
da plati pristup datom sadrzaju i faktora reputacije provajdera. Numericki primer je
prikazan u cetvrtom delu rada. Zaklju¢na razmatranja su data na kraju rada.

2. Proces obezbedivanja sadrZaja korisnicima

Ucesnici u procesu obezbedivanja sadrzaja krajnjim korisnicima mogu se,
prema odredenim funkcijma, podeliti na provajdere sadrzaja, CP, korisnike sadrzaja,
razli¢ite vrste provajdera servisa, SP, i CDN [10]. U ops$tem slucaju, funkcije ovih
ucesnika mogu se preklapati. Tako korisnici sadrZzaja mogu obezbedivati sadrzaje
istovremeno, u zavisnosti od toga da li je uspostavljena vertikalna interkonekcija.
Relacije izmedu ucesnika su prikazane na Slici 1. Linije koje povezuju CP i korisnike
ukazuju na to da i CP i korisnici mogu obezbedivati sadrzaj. SP-i obezbeduju pristup ka
CP i korisnicima. Interkonekcija na veleprodajnom nivou se odvija u oblasti SP, kao $to
je prikazano na Slici 1.

Internet se sastoji od interkonektovanih mreza, tj. autonomnih sistema, koji
omogucavaju tokove saobracaja izmedu CP i korisnika. CP kreiraju i agregiraju sadrzaje,
ukljucujuéi web stranice, blogove, filmove, fotografje. Kako bi se korisnicima obezbedio
pristup ovim sadrzajima, neophodno je uspostaviti interkonekciju. Takode, CP mogu
imati sopstvenu mreznu infrastrukturu. CP obuhvata Sirok spektar ucesnika, kao §to su:
platforme koje omogucéavaju transakcije (na pr. Amazon, eBay), drustvene mreze (na pr.
Facebook, Twitter), pretrazivace (na pr. Google, Bing), audio i video servise, servise
zabave.
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Slika 1. Relacije izmedu ucesnika u procesu obezbedivanja pristupa sadrzaju

Termin korisnik sadrzaja obuhvata rezidencijalne i poslovne korisnike
Sikoropojasnog pristupa u funkciji pasivnog preuzimanja sadrzaja. U opStem slucaju,
korisnici sadrzaja formiraju downstream saobracaj. Moguce je preklapanje funkcija
korisnika i CP. Ucesnici koji su prvenstveno korisnici mogu u odredenim situacijama
imati funkcije CP i obezbedivati sadrzaje i servise (na pr. postavljanje video sadrzaja na
YouTube, Internet blogovi itd.). Korisnici mogu ostvarivati prihode od uspostavljenih
konekcija za akcije na razlicitim trziStima (na pr. trgovina na eBay, e-uprava).

U opStem slucaju, provajder servisa predstavlja operatora koji omogucava
Sirokopojasni pristup na maloprodajnom nivou, kao i na veleprodajnom nivou kroz
odgovarajuée ugovore o interkonekciji. U zavisnosti od toga kojim korisnicima
obezbeduje pristup, provajderi servisa se mogu klasifikovati u Eyeball SP, Backbone SP,
i ostale SP [10]. Eyeball SP prvenstveno obezbeduju Sirokopojasni pristup korisnicima
sadrzaja na maloprodanom nivou. Ostale funkcije Eyeball SP obuhvataju obezbedivanje
over-the-top servisa. Termin over-the-top se odnosi na servise dostupne preko Interneta,
Cije obezbedivanje se vr$i u mrezi operatora koji obezbeduje pristup Internet servisima
[11]. Primeri over-the-top servisa su Viber, WhatsApp, Instagram itd. Backbone SP
obezbeduju servis tranzita ostalim SP. Osnovna funkcija ovih provajdera servisa je
obezbedivanje servisa na veleprodajnom nivou tre¢im ucesnicima (third party). Moguca
je 1 vertikalna interkonekcija kako bi se omogucio pristup ve¢em broju korisnika. Ostali
provajderi servisa kao primarnu funkciju imaju obezbedivanje pristupa ka provajderima
sadrzaja i aplikacija i na osnovu toga ostvaruju prihode. Kako bi se korisnicima
obezbedio pristup sadrzajima, ovi provajderi servisa obezbeduju upstream kapacitete
kroz transit ili peering ugovore o interkonekciji. Ova funkcija je slicna funkciji koju
imaju Eyeball SP.
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CDN predstavljaju agregatore sadrzaja. Njihova funkcija je prosledivanje
sadrzaja ka terminalnoj mrezi. CDN predstavlja sistem servera postavljenih na krajevima
terminalne mreze SP, kako bi se efikasno omogucio pristup sa bilo koje korisnicke
lokacije. Sadrzaj je zasticen od neautorizovanog menjanja. Korisnici se opsluzuju od
strane najblizih servera. Ovakav pristup smanjuje uticaj mreze na vreme opsluzivanja
korisnickih zahteva. Perceptivni kvalitet servisa je zadovoljavajuéi na osnovu smanjenog
uticaja mreze na end-to-end kvalitet servisa. Postoji Sirok spektar CDN provajdera, od
CDN provajdera koji obezbeduju samo osnovne funkcije, preko proivajdera koji
poseduju sopstvenu infrastrukturu mreze, provajdera mreze i SP, provajdera sadrzaja, do
vendora opreme koji takode ucestvuju u procesu obezbedivanja sadrzaja.

3. Postavka problema

Posmatra se potpuna interkonekcija izmedu nekoliko provajdera sadrzaja, CP, i
nekoliko provajdera servisa, SP, kao §to je prikazano na Slici 2. Skup provajdera sadrzaja
je oznaten sa M ={CP1,CP2,...,CPm}, skup provajdera servisa je oznacen sa

N={SPR,SP,,...SP,}, i skup svih sadrzaja dostupnih korisnicima je oznaden sa
0={41.42.-4}-

Slika 2. Interkonekcija izmedu provajdera sadrzaja i provajdera servisa

Pretpostavlja se da je uspostavljena interkonekcija izmedu svakog provajder
sadrzaja i svakog provajdera servisa. Provajder sadrzaja i obezbeduje podskup sadrzaja
0, , tako da vazi:

o co: 200 =2.j)e (em)i# j (1)
i=1
Za svaki sadrzaj 4 < Q, definiSe se faktor popularnosti sadrzaja,
4 2
v, v, e(01) @)

2
k=1
gde A, predstavlja procenjeni broj zahteva za pristup sadrZaju g, . Procenjeni broj

S
zahteva za pristup svim sadrzajima se moze izraziti kao z Ay -
k
k=1
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Cilj je uspostaviti odgovarajuéi Revenue-Sharing koncept interkonekcije izmedu
provajdera sadrzaja i provajdera servisa, takav da se odrzava stabilnost u pogledu udela u
trziStu i obezbeduje zastita korisnika kroz smanjivanje podsticaja SP da povecéaju svoje
maloprodajne cene. Analiziraju se dva scenarija primene Revenue-Sharing koncepta,
staticki i dinamicki. Staticki Revenue-Sharing koncept podrazumeva fiksne, unapred
definisane udele prihoda koje SP ostvaruju na osnovu obezbedivanja sadrzaja na
maloprodajnom nivou. Cilj dinamickog Revenue-Sharing koncepta je podsticaj
provajdera da na osnovu uvecanog udela u trziStu uvecaju svoje prihode umesto na
osnovu povecanja maloprodajnih cena.

Pretpostavlja se da je broj korisnika na trziStu konstantan u posmatranom
vremenskom intervalu. Relevantni parametri u analizi ovih scenarija su spremnost

korisnika da plati pristup sadrzaju ¢ € 9 po maloprodajnoj ceni provajdera servisa j,
k
s i faktor reputacije provajdera servisa. U zavisnosti od osetljivosti na cenu, razlikuju

se dve vrste korisnika, osetljiviji i manje osetljivi korisnici. Stoga, spremnost korisnika
da plati pristup odredenom sadrzaju se moze izraziti na sledeéi naéin:

a—ﬂ@?) . o
T,za korisnike osetljivije na promenu cene
W = o (3)
© el )"
P\P;

,za korisnike manje osetljive na promenu cene
9k

Parametri u jednacini (3), @, 5,0 i ¢ zavise od ekonomskog statusa korisnika

kao 1 od popularnosti i supstitutabilnosti odredenog sadrzaja [12]. Spremnost korisnika
da plati pristup sadrzaju je obrnuto proporcionalna ukupnom broju provajdera servisa

koji obezbeduju sadrZaj g, a koji je oznacen sa N, .

Smanjenje maloprodajne cene pristupa sadrzaju vodi ka poveéanju spremnosti
korisnika da plati pristup datom sadrzaju, §to vazi za obe vrste korisnika. Kao rezultat
smanjenja cene, broj korisnika provajdera servisa raste. Time uvecanje udela u trzistu,
kao jedan od primarnih poslovnih ciljeva provajdera servisa, biva zadovoljen. Drugi
vazan parametar u predlozenim Revenue-Sharing konceptima je faktor reputacije
provajdera servisa. Tako, faktor reputacije provajdera servisa j, oznaava se sa

1,1 € (0,1) i vazi Zn:,j —1- To znaci da je vrednost faktora reputacije provajdera servisa
Jj=1
normalizovana i suma reputacija svih provajdera servisa iznosi 1. Pretpostavka je da su
faktori populacije svih provajdera servisa unapred poznati. Visok faktor reputacije
provajdera je razlog vece spremnosti korisnika da plati odredeni sadrzaj po vecoj ceni.
Prihod provajdera servisa j od obezbedivanja sadrzaja korisnicima i prihod
provajdera sadrzaja i, prema satickom Revenue-Sharing konceptu mogu se izraziti na

slede¢i nacin, respektivno:

Rf— (- P qu“{' qu‘X) “4)
i=l g0,
Z P e Q)
J=la4;€0;
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gde @4 @)% e (01) predstavljaju fiksne udele u ostvarenom prihodu koje SP;, po

ugovoru o interkonekciji, pla¢a provajderu CP; za obezbedivanje sadrzaja ¢, prema

statickom Revenue-Sharing konceptu.

Dinamicki Revenue-Sharing koncept definiSe varijabilni udeo u ostvarenom
prihodu koji provajder servisa pla¢a provajderu sadrzaja, koji zavisi od maloprodajne
cene provajdera servisa. Udeo u prihodu koji SP; placa CP; prema dinamickom Revenue-
Sharing konceptu moze se izraziti na slede¢i nacin:

O = (1+Apj.k ) P (6)

U jednakosti (6), Ap?k predstavlja varijaciju maloprodajne cene provajdera SP;.

Stoga, prihod provajdera SP; od obezbedivanja sadrzaja korisnicima i prihod provajdera
CP; prema dinamickom Revenue-Sharing konceptu mogu se izraziti na slede¢i nacin,
respektivno:

m
RP=Y Z(l—@,{’}q* ij!k ¥, e X) (7
i=l q;€0Q;
-3 S on, i ®
J=1q,€0;

4. Numericki primer

Posmatra se situacija u kojoj se primenjuje Revenue-Sharing koncept kao
relevantan za ugovor o interkonekciji izmedu provajdera servisa i sadrzaja. Pretpostavka
je da postoje dva provajdera servisa i dva provajdera sadrzaja. Svaki provajder sadrzaja
obezbeduje jednu vrstu sadrzaja koja se razlikuje od sadrzaja kojeg obezbeduje drugi
provajder sadrzaja. Provajderi na trziStu pregovaraju u cilju definisanja udela u prihodu
koji se izdvaja na osnovu Revenue-Sharing koncepta. Pretpostavka je da je jedan
provajder servisa novi ucesnik na posmatranom trzi§tu i ima nizu vrednost faktora
reputacije u poredenju sa drugim provajderom servisa. U zavisnosti od osetljivosti na
promenu cene, pretpostavljena su dva scenarija. Prvi scenario predstavlja situaciju kada
samo jedan provajder servisa povecava svoje maloprodajne cene za servise i sadrzaj koji
ima veci faktor popularnosti, dok drugi provajder odrzava cene na istom nivou. Drugi
scenario razmatra situaciju kada jedan provajder servisa snizava maloprodajne cene,
obezbedujué¢i manje popularan sadrzaj po nizoj ceni. Ovakva situacija je Cesta kada
provajderi uvode promocije i popuste korisnicima. Vrednosti parametara u zavisnosti od
spremnosti korisnika da plate odredeni sadrzaj su specificirani u skladu sa situacijom na
trziStu. Pretpostavka je da su vrednosti relevantnih faktora potrebnih za odredivanje
prihoda provajdera date na slede¢i nacin. Broj korisnika na posmatranom trzistu je
200000, fiksni udeli u prihodu u slucaju primene statickog Revenue-Sharing koncepta

iznose @f}‘” =®5 =0.5, maloprodajne cene provajdera servisa SP; i SP, za

obezbedivanje sadrzaja su, respektivno, p/' =100 p{> =110, pJ' =90, pj>=100.
Faktori reputacije provajdera servisa su » =0.65 1 r, =0.35 . Faktori popularnosti sadrzaja
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imaju vrednosti ¥, =03, ¥, =0.7. Svi dobijeni rezultati su izraZeni u monetarnim
jedinicama [MJ].

Slika 3a. predstavlja prihod SP, ostvaren primenom statickog i dinamickog
Revenue-Sharing koncepta za korisnike osetljivije na cenu.
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Slika 3. Prihod provajdera SP: za osetljivije (a) i manje osetljive (b) korisnike na
promenu cene

Prihod SP, ostvaren primenom statickog i dinami¢kog Revenue-Sharing
koncepta za manje osetljive korisnike na promenu cene je prikazana na Slici 3b. Primena
statickog Revenue-Sharing koncepta povecava prihod SP, kada se povecava
maloprodajna cena sadrzaja koji ima ve¢i faktor popularnosti, dok primena dinamic¢kog
Revenue-Sharing koncepta smanjuje prihode kako za osetljivije tako i za manje osetljive
korisnike na promenu cene, kao $to je prikazano na Slici 3b. Analiziraju¢i primenu
dinamic¢kog Revenue-Sharing koncepta, SP, nema interes da povecéa svoje maloprodajne
cene. Moze se uociti da prihod ima priblizno istu vrednost kako za osetljivije, tako i za
manje osetljive korisnike na promenu cene.
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Slika 4. Prihod provajdera CP; za osetljivije (a) i manje osetljive (b) korisnike na
promenu cene

Na Slici 4a. je prikazan prihod provajdera CP, koji obezbeduje sadrzaj ¢, ,
manjeg faktora popularnosti, kada SP, povecava svoje maloprodajne cene za dati sadrzaj
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korisnicima koji su osetljiviji na promenu cene. Dobijeni rezultati za manje osetljive
korisnike na promenu cene su prikazani na Slici 4b. Za korisnike osetljivije na promenu
cene, dinamicki Revenue-Sharing koncept povecava prohod provajdera sadrzaja CP».
Ipak, za manje osetljive korisnike na promenu cene je na priblizno istom nivou, ali
daleko iznad prihoda koji se ostvaruje primenom statiCkog Revenue-Sharing koncepta.
Situacija kada maloprodajna cena sadrzaja sa manjim faktorom popularnosti,
¢, opada u cilju privlacenja novih korisnika u skladu sa statickim i dinamickim
Revenue-Sharing konceptom za korisnike osetljivije na promenu cene, prikazana je na
Slici 5a. Provajder servisa SP; smanjuje svoje maloprodajne cene za sadrzaj g, do nivoa

maloprodajne cene provajdera SP,. Obzirom da sadrzaj g, ima manji faktor popularnosti,

provajder servisa SP, treba da primeni odgovaraju¢i koncept koji bi povecao
zainteresovanost korisnika za dati sadrzaj, ali i prihod. Dinamicki Revenue-Sharing
koncept podsti¢e provajdera servisa SP; da smanji maloprodajne cene za sadrzaj sa
manjim faktorom popularnosti, gq,, ¢ime povecava svoj prihod. Slika 5b. prikazuje
situaciju kada SP; smanjuje maloprodajnu cenu za pristup sadrzaju sa manjim faktorom
popularnosti, ¢, za korisnike manje osetljive na promenu cene. Dobijeni rezultati su
priblizno isti kao za korisnike osetljivije na promenu cene.
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Slika 5. Prihod provajdera SP; za osetljivije (a) i manje osetljive (b) korisnike na
promenu cene

Prihod provajdera CP;, koji obezbeduje sadrzaj manjeg faktora popularnosti,
kada provajder servisa SP; smanjuje maloprodajnu cenu za pristup sadrzaju g, prikazan

je na Slici 6a. Primena i statickog i dinamickog Revenue-Sharing koncepta smanjuje
prihod provajdera sadrzaja CP;. Grafik prihoda ostverenog primenom statickog Revenue-
Sharing koncepta sporije opada u poredenju sa prihodom ostvarenim primenom
dinamic¢kog Revenue-Sharing koncepta.

Slika 6b. prikazuje prihod provajdera CP; kada provajder servisa SP; smanjuje
maloprodajnu cenu za pristup sadrzaj sa manjim faktorom popularnosti za korisnike
manje osetljive na promenu cene. Povecanje maloprodajnih cena osigurava veéi prihod
provajdera. Ipak, to povecanje cena smanjuje spremnost korisnika da plate dati sadrzaj,
¢ime se smanjuje udeo u trzistu u dugom roku.
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Slika 6. Prihod provajdera CP; za osetljivije (a) i manje osetljive (b) korisnike na
promenu cene

5. Zakljuc¢ak

U ovom radu se analizira moguénost primene Revenue-Sharing koncepta
tarifiranja interkonekcije izmedu provajdera sadrzaja i provajdera servisa na datom
trziStu. Dva scenarija su razmatrana, staticki i dinamicki. Staticki Revenue-Sharing
koncept definise fiksne udele u prihodu koje provajder servisa placa provajderu sadrzaja.
Dinamicki Revenue-Sharing koncept oslikava zavisnost maloprodajnih cena i definiSe
fiksni udeo prihoda koji provajder servisa placa provajderu sadrzaja, ali ukljujuce i
varijabilni deo koji zavisi od promene maloprodajne cene za pristup odredenom sadrzaju.
Prihodi provajdera se definiSu u zavisnosti od faktora popularnosti sadrzaja i pridruzenih
servisa, faktora reputacije provajdera i spremnosti korisnika da plati pristup datom
sadrzaju. Cilj dinami¢kog Revenue-Sharing koncepta je uvecanje udela u trziStu
provajdera na osnovu smanjenja maloprodajne cene. Pokazano je da predlozeni Revenue-
Sharing koncept podstice provajdere da smanje maloprodajne cene za pristup odredenom
sadrzaju i povecava ostvareni prihod.
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