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Op{ti podatoci

 Podatocite prezentirani vo ovaa prezentazija se podgotveni od strana na Analysys Mason Limited  za potrebite na 

Agencijata za elektronski komunikacii. Nivnata sopstvenost, koristewe i obelodenuvawe se predmet na Komercijalnite 

Uslovi vo dogovorot sklu~en pome|u Analysys Mason Limited i AEK.

 .Analysys Mason Limited

 Analysys Mason e doverliv sovetnik od oblasta na 

telekomunikaciite, tehnologijata i mediumite. Nie 

sorabotuvame so na{ite klienti, vklu~uvaj}i 

operatori, regulatorni tela i krajni korisnici, so 

cel:

 Dizajnirawe na pobedni~ki strategii koi nudat 

merlivi rezultati

 Donesuvawe odluki bazirani na poznavawe na 

pazarot i analiti~ka preciznost

 Razvivawe inovativni predlozi so cel steknuvawe 

konkurentska prednost

 Primenuvawe operativni re{enija zaradi 

zgolemuvawe na efikasnosta na biznisot

 So pove}e od 230 vraboteni vo 12 kancelarii,

po~ituvani sme nasekade vo svetot poradi na{iot 

poseben kvalitet vo rabotata, nezavisnost i 

fleksibilnost kon potrebite na klientite. Ve}e 25 

godini, im pomagame na na{ite klienti vo pove}e od 

100 zemji  so cel maksimizirawe na nivnite 

mo`nosti.

Kembrix • Dubai • Dablin • Edinburg • London • Madrid 

Man~ester • Milano • Wu Delhi • Pariz • Singapur • Va{ington
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Grant Thornton International

 Grant Thornton International e edna od svetskite vode~ki 

organizacii na nezavisni smetkovodsveni i konsultanski 

firmi, vo privatna sopstvenost i upravuvawe, koi 

obezbeduvaat dano~ni, delovno-sovetodavni i revizorski 

uslugi na javni i privatni dru{tva .

 Fakti:

 Raboti vo nad 100 zemji nasekade vo svetot

 Vklu~uva 33 internacionalni biznis centri

 Preku 2500 partneri

 30 000 vraboteni nasekade vo svetot

 Kombiniranite prihodi of kompaniite ~lenki 

iznesuvaat 4 milijardi USD

Grant Thornton Makedonija, Kosovo i Albanija

 Grant Thornton vo Makedonija, Kosovo i Albanija  nudi 
uslugi od oblasta na smetkovodstvoto, dano~nata 
regulativa i ostanati delovno-sovetotavni uslugi i e 
posvetena na uslu`uvawe na potrebite na javni i 
privatni dru{tva. Obezbeduva {irok spektar na uslugi 
na zna~ajnata bazata na klienti  koja vklu~uva 
korporacii, finansiski institucii, vladi i poedinci.

 Fakti:

 Raboti vo 3 zemji

 7 partneri

 80 vraboteni

 200 klienti

 250 godini iskustvo vo jugoisto~na Evropa



Commercial in confidence

Voved

Vremenska ramka na proektot

Pazar i regulativa

Predlo`ena metodologija

Barawe na podatoci

Sodr`ina

4



Commercial in confidence

Analysys Mason e nazna~ena od strana na AEK vo razvivaweto i 

implementacijata na metodologijata za regulirawe na maloproda`nata cena

 Analysys Mason Limited (‗Analysys Mason‘) i Grant Thornton LLP (‗Grant Thornton‘) se nazna~eni od strana na Agencijata za 

elektronski komunikacii na Republika Makedonija (AEK) da kreiraat i implementiraat metodologija za regulirawe na 

maloproda`nite ceni na uslugi koi se nudat od strana na operatorot koj ima zna~itelna pazarna mo} (ZPM) na 

relevantnite maloproda`ni pazari .

 Makedonski Telekom  - AD Skopje (Makedonski Telekom) vo tekot na 2010 godina e nazna~en kako operator so zna~itelna 

pazarna mo} (ZPM) na slednive relevantni pazari:

 Pristap do javnata telefonska mre`a na fiksna lokacija za rezidencijalni i delovni korisnici (Pazari 1-2)

 Javni dostapni telefonski uslugi na fiksna lokacija za rezidencijalni i delovni korisnici (Pazari 3-6)

 Kako rezultat, AEK gi vovede slednive obvrski kon Makedonski Telekom na maloproda`no nivo:

 ex ante kontrola na ceni

 Transparentnost

 Posebno smetkovodstvo

 Zabrana na anti-konkurentsko odnesuvawe

 Zabrana na nerazumeno vrzuvawe na  uslugite vo paket

 Edna od celite na ovoj proekt  e razvivawe i implementirawe na metodologija za regulirawe na maloproda`nite ceni na 

uslugi koi se nudat od strana na Makedonski Telekom na relevantnite pazari. 

5Voved
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AEK projavi interest da implementira mehanizam za kontrola na cenite koristej}i go testot 

za istisnuvawe na konkurencijata“margin-squeeze” soglasno pristapot usvoen od Evropskoto 
Nacionalno regulatorno telo

6Voved

Glavnata cel na ovaa prezentacija e dobivawe na komentari za metodologijata koja Analysys Mason ja predlaga za 

razvivawe na modelot za istisnuvawe na konkurencijata―margin-squeeze‖ za regulirawe na maloproda`nite ceni na 

usligite koi Makedonski Telekom gi nudi na relevantnite pazari, dostaveni do AEK na 26 septemvri 2011 godina

Cena naw/s 

input (r)

Tro{oci vo

sopstvenata

mre`a(w)

Maloproda`ni

tro{oci(d)

Margina > 0

Cena na

maloprodaжni

ot proizvod(P)

Primer za profitabilen proizvod
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Uslugi Maloproda`ni uslugi Golemoproda`ni uslugi

Pristap

 Pristap do javna komutirana telefonska mre`a

(public switched telephone network-PSTN)

 Integrirani uslugi na digitalna mre`a

(Integrated services digital network -ISDN) 

primarna stapka na pristap (primary rate access-

PRA)

 ISDN osnovna stapka na pristap (basic rate 

access-BRA)

 Razvrzan pristap na lokalna jamka (Local loop 

unbundling-LLU)

 Iznajmuvawe na golemo na pretplatni~kata

linija (Wholesale line rental-WLR)

 Golemoproda`en bitstrim pristap (Bitstream)

Soobra}aj

 Lokalni/Me|unarodni povici (on-net, off-net)

 Povici kon mobilni mre`i

 Me|unarodni povici

 Uslugi za podatoci

 Tro{oci za zavr{uvawe na povikot

 Originacija (predizbor)

 Glaven vod za Internet

Testot za istisnuvawe na konkurencijata“margin-squeeze” }e bide 

napraven za pristap i javno dostapni telefonski uslugi na fiksna lokacija

7Voved

Maloproda`ni i golemoproda`ni uslugi na pazarite za pristap i javno dostapni telefonski uslugi na fiksna lokacija
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Proektot }e trae osum meseci

Vremenska ramka na proektot 9
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Faza 1 - Definicija na metodologija

Inicijalen sostanok

Odreduvawe na modelot

Sostanok so zainteresiranite strani

Finalen inicijalen izve{taj

Faza 2 - Barawe i pribirawe na podatoci 

Barawe na podatoci

Pribirawe na podatoci

Faza 3 - Razvoj na model

Konceptualen pristap

Razvoj na modeli

Faza 4 - Implementacija na modelot

Nacrt model

Rabotilnica so AEK za nacrt modelot

Finalen model i upatstvo za koristewe

Faza 5 - Javna konsultacija

Asistirawe vo podgotovka na nacrt dokument za konsultacija

Odgovor na komentarite

Rabotilnica

Faza 6 - Implementacija na modelot

Finalna verzija

Obuka

Dostavuvawe

Sostanok i dostavuvawe na podatoci

Odobruvawe od strana na AEK

Period na dobivawe na podatocite od zainteresiranite strani

Javna konsultacija vo vrska
so finalniot konceptualen

prstap

Dokolku e potrebno, }e odr`ime sostanoci so 
operatorite vo tekot na procesot na pribirawe

na podatoci

Denes
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Makedonski Telekom e nazna~en kako operator so za~itelna pazarna mo} na

pazarite na maloproda`ba za pristap i uslugi od fiksnata telefonija . . . 

 Pazarot za telekomunikacii vo Makedonija be{e 

liberaliziran vo 2005 godina

 Vo 2005 godina, Makedonski Telekom e nazna~en za 

operator koj ima zna~itelna pazarna mo} na slednive 

pazari:

 Pristap do javnata telefonska mre`a na fiksna 

lokacija za rezidencijalni i delovni korisnici 

(Pazari 1-2 Preporaka 2005) 

 Javni telefonski uslugi dostapni na  fiksna lokacija 

za rezidencijalni i delovni korisnici (Pazari 3-6 

Preporaka 2005)

 AEK izvestuva deka alternativnite operatori imaat 

23% od pazarot na fiksna telefonija vo Makedonija na 

krajot na 2010 godina, kako i u~estvo od 13% vo vkupnite 

prihodi

 Analizata na pazarot za 2010 godina potvrdi deka 

Makedonski Telekom ima dominantna pozicija za pristap

i javno dostapni telefonski uslugi na fiksna lokacija za

rezidencijalni i delovni korisnici

11

Pazaren udel po broj na telefonski linii (2010)

Pazar i regulativa

Izvor: AEK

Udel po prihodi na pazarot na fiksna telefonija (2010)
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0.1%

0.2%
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On.Net
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Aikol
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InfelNetPlus

Akton
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. . . i, kako rezultat, Odlukata na AEK objavena vo mart 2010* nametna

brojni obvrski za Makedonski Telekom na nivo na maloproda`ba

 Makedonski Telekom  e obvrzan  da obezbeduva ednakvi uslugi i informacii za ostanatite operatori, 

pod isti uslovi i so ist kvalitet  na uslugite kako i za svoite potrebi

12Pazar i regulativa

Nediskriminacij

a

*Odluka br. 1-6/2003

 Makedonski Telekom  e obvrzan  da obezbeduva informacii na javnosta povrzani so cenite na 

reguliranite maloroda`ni uslugi
Transparentnost

 Makedonski Telekom  e obvrzan  da ima posebni smetki za oddelnite delovni aktivnosti, vklu~uvaj}i gi 

i maloproda`nite aktivnosti

Posebno

smetkovodstvo

 Makedonski Telekom  treba da go dostavi do AEK, cenovnikot za maloproda`nite uslugi  na 

relevantnite pazari za odobruvawe, najmnogu 30 dena pred namerata da se slu~i promenata na cenata. Po 

odobruvaweto od strana na AEK, Makedonski Telekom vo rok od pet dena treba da gi objavi novite ceni 

na negovata veb strana. Makedonski Telekom  e obvrzan da ne naplatuva  visoki ceni za maloproda`nite 

uslugi na relevantnite pazari ; da ne gi spre~uva ostanatite operatori da vlezat na pazarot; i da ne ja 

ograni~uva konkurencijata so postavuvawe na neprifatlivo niski ceni

Kontrola na

cenite

Lista na propisi nametnati od AEK za Makedonski Telekom na nivo na maloproda`ba
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Istisnuvawe na konkurencijata“margin squeeze” nastanuva koga marginata
pome|u cenite vo maloproda`bata i golemoproda`bata na dominantniot operator 

e nedovolna za ostanatite operatori efektivno da se natprevaruvaat



15

Primer za profitabilen proizvod

Predlo`ena metodologija • Stesnuvawe na margini “Margin squeeze” – Definicija

Cena na

w/s 

input (r)

Tro{oci во

sopstvenata
mre`a(w)

Malo-
proda`ni
tro{oci

(d)

Margina > 0

Cena na
proizvodot vo
maloproda`ba

(P)
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Nekolku uslovi se neophodni za da se sozdade sostojba za istisnuvawe na

konkurencijata “margin squeeze”

 Kompanijata koja saka da ja primeni strategijata na istisnuvawe na konkurencijata―margin-squeeze‖ 

mora da bide vertikalno integrirana i/ili da ima kontrola nad klu~nite ―големопродажниот‖ 

inputi, dodeka aktivno u~estvuva na ―малопродажниот‖ pazarot

16Predlo`ena metodologija • Stesnuvawe na margini “Margin squeeze” – Uslovi

Vertikalna

integracija

Neophodni uslovi za sozdavawe sostojba na istisnuvawe na konkurencijata “margin squeeze”

 Vertikalno integriraniot operator mora da ima zna~ajna pazarna mo} na pazarot na

―големопродажни‖ inputi

Dominantnost

vo
големопродажни

от pazarot

 Obezbeduvaweto na ―големопродажни‖ inputi mora da bide ‗od su{tinsko zna~ewe ili klu~no za
testirawe na ―малопродажниот‖ uslugata

 Na ―малопродажниот‖ operatorite im se potrebni ovie inputi za da gi obezbedat
―малопродажниот‖ uslugite vo maloproda`bata

Големопродажни

от input da bide od

su{tinsko

zna~ewe

 ―Малопродажниот‖ pazarot ne e efektivno konkurenten: 

 Kako i da e, ova nezna~i deka operatorot koj ima zna~itelna pazarna mo} treba da bide 

dominanten na pazarot za maloproda`ba

Малопродажниот

pazar ne e 

efektivno

konkurenten

 Istisnuvawe na konkurencijata―margin squeeze‖ treba da trae dovolno dolgo, zemaj}i go vo predvid

`ivotniot vek na proizvodot
Soodvetno

vremetraewe
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Testot za istisnuvawe na konkurencijata “Margin-squeeze” se koristi od strana na

Nacionalnoto reгulatorno telo kako ex ante ili ex post obvrska

 Direktivata za Pristap* propi{uva deka istisnuvawe na cenite ―price squeeze‖ mo`e da se spre~i preku nametnuvawe na

merka za kontrola na cenite

17

*Direktiva za pristap 2002/19/EC 

Predlo`ena metodologija • Stesnuvawe na margini “Margin squeeze” – Regulativa

Period

@ivoten vek na uslugata

 Testot za istisnuvawe na konkurencijata―margin-squeeze‖ 

se koristi od strana na Nacionalnoto regulatorno telo za:

 Procenka dali reguliranite ceni vodat kon

istisnuvawe na konkurencijata―margin squeeze‖ od

strana na operatorot so zna~itelna pazarna mo}, ili

 Потврдувањe na usoglasenosta dali cenite na

maloproda`nite i/ili golemoproda`nite uslugi se 

regulirani od strana na operatorot so zna~ителна

pazarna mo}, ili

 Потврдување na дуплирање на понудата од operatorot so 

zna~ителна pazarna mo} од страна на конкуренцијата

 Ex ante testot za истиснување на конкуренцијата―margin-

squeeze‖ најverojatno e deka }e se primeni samo koga cenite

na upstream pazarot se regulirani:

 Kako i da e, vakov test mo`e da se primeni i koga dvata

pazari se regulirani ( na pr. nadgleduvawe na

usoglasenosta so postoe~kata regulativa)

 Kompanijata so strategija за истиснување на

конкуренцијата―margin-squeeze‖ mo`e da gi

povredi, ograni~i ili da im postavi zabrani na

konkurentite na малопродажниот pazarot:

 Ova mo`e da im na{teti na krajnite korisnici

so postavuvawe na visoki maloproda`ni ceni

i/ili proizvodi i uslugi so nizok kavalitet

 Strategijata na истиснување на

конкуренцијата―margin-squeeze‖ mo`e да dovede do 

postavuvawe na regulativi (na pr. akti, 

pravlinici) zaradi zgolemuvawe na

konkurencijata na малопродажниот pazarot

 Vakov test, glavno se primenuva koga ne se 

regulirani cenite na големопродажниот i

малопродажниот

Ex post обврскиEx ante обврски

Test za istisnuvawe na konkurencijata“Margin-squeeze” vo odnos na `ivotniot vek na uslugata
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Predmet Pra{awa koi treba da bidat odgovoreni

Nivo na efikasnost na

operatorot

Od koja persmektiva situacijata treba da se analizira: od gledna to~ka na

dominantniot operator ili od gledna to~ka na alternativnite operatori? 

малопродажни standardni

tro{oci

Koja metodologija }e se koristi za малопродажната analiza na tro{ocite : 

smetkovodstven ili ekonomski pristap?

Vrednuvawe na

profitabilnosta

Koj pristap treba da se koristi za merewe na profitabilnosta na

operatorot: metodot period-po-period (―period-by-period-PdP‖) ili metodot na

diskontirani pari~ni tekovi (―discounted cash flow-DCF‖)?

Nivo na agregacija na

proizvodite

Koe e nivoto na agregacija na odredenite proizvodi vo maloproda`bata: nivo

proizvod po proizvod ili zbirno?

Големопродажен input
Kako treba da se razgleduvaat големопродажните inputite?

Dali da se razgleduvaat zbirno ili poedine~no?

Oпcii na metodologija pri izvr{uvawe na testot za истиснување на конкуренцијата “margin-squeeze“

Predlo`ena metodologija • Stesnuvawe na margini “Margin squeeze” – Opcii na metodologija

Brojni opcii na metodologija treba da se razgledaat koga regulatorot

odlu~uva da направи test за истиснување на конкуренцијата
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―Малопродажни‖ standardni tro{oci

Vrednuvawe na profitabilnosta

Nivo na agregacija na proizvodot

―Големопродажни‖ inputi

Barawe na podatoci

Sodr`ina

19



Commercial in confidence

Dva vida na testovi mo`e da bidat razgleduvani vo odreduvaweto dali

dominantiot operator izvr{uva истиснување на конкуренцијата“margin 

squeezing” na negovite konkurenti: EEO and REO
 Dva vida na testovi mo`e da se upotrebat za odreduvawe

dali dominantniot operator izvr{uva истиснување на

конкуренцијата ―margin squeezeе‖ na negovite konkurenti:

 Testot na podednakvo efikasen operator ("equally 

efficient operator -EEO”) gi zema vo predvid tro{ocite

na operatorot so nivo na efikasnost sli~no na

инкамбент operator

 Testot na podednakvo efikasen operator ocenuva

дали на малопродажниот пазар инкубентот може да

прави профит доколку би требало да плати иста инпут

цена каква што големопродажниот пазар наплаќа на

останатите малопродажни играчи за обезбедување на

неопходниот инпут.

 Testot na razumno efikasen operator (―reasonably 

efficient operator –REO”) gi zema vo predvid

tro{ocite na razumno efikasniot operator (efikasen

operator koj ne e vo sostojba da go dostigne nivoto i

obemot na инкамбент operator)

 Testot na razumno efikasen operator ima cel da

oceni dali maloproda`nite i golemoproda`nite

ceni na operatorot so zna~itelna pazarna mo} se 

dovolni za da razumno efikasen operator (кој ne e 

vo sostojba da go postigne istoto nivo na efikasnost

kako инкамбент operator) mo`e da bide 

profitabilen na малопродажниот Pazar.

20

Primer za profitabilen proizvod

Predlo`ena metodologija • Nivo na efikasnost na operatorot – Voved

Cena

naw/s 

input

(r)

Tro{oci

na

sopstvena

mre`a(w)

Malo-

proda`ni

tro{oci

(d)

Margina> 

0

Cena na

proizvodot

vo malo-

proda`ba

(P)

Za testot na EEO, w gi

pretstavuva otanatite

малопродажни tro{oci na

operatorot so zna~itelna

pazarna mo}, dodeka za testot na

REO, w gi pretstavuva

otanatite големопродажни

tro{oci na alternativniot

operatorot

Za testot na EEO, d gi

pretstavuva otanatite

малопродажни tro{oci na

operatorot so zna~itelna pazarna

mo}, dodeka za testot na REO, d  

gi pretstavuva otanatite

големопродажни tro{oci na

alternativniot operatorot
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Izbirot na EEO ili REO testot implicira odredeni teoretski i

prakti~ni posledici vo razvivawe na modelot

21

* Evropska Komisija - Odluka za Slu~ajot COMP/C-1/37.451, 37.578, 37.579 — Doj~e Telekom AG, 

2003/707/EC, Maj 2003; ** DG COMP – Odluka za primena na ~lenot 82 od Dogovor za

spre~uvawe na zloupotreba, Dekemvri 2005; *** Agcom – Delibera br. 499/10/CONS, Septemvri

2010

Odluka koja treba da se donese– EEO vs. REO

Test na podednakvo efikasen operator (EEO) Test na podednakvo efikasen operator (REO) 

• Potrebni se nekolku pretpostavki za strukturata na tro{oci i 

delovniot model

• Mo`e da koristi revidirani informacii za reguliranite 

smetki na u~esnikot 

• Prifaten e pri sudskite sporovi

Prednosti • Ovozmo`uva po precizen pregled na predizvicite so koi se soo~uvaat 

novite u~esnici, vklu~uvaj}i:

• Pomali ekonomii od obeм vo mre`ata poradi nedostatok na 

nacionalno prisustvo

• Celna pazarna strategija ili pomalku diversificirano 

portfolio na proizvodi

• Povisok tro{ok na kapitalot poradi pogolemiot relativen

rizik

• Ne gi prika`uva problemite povrzani so konkurencijata so koj 

}e se soo~at novite u~esnici, osobeno vo ranite fazi na 

liberalizacija na pazarot:

• Pozitivnata margina mo`e da ne bide dobar indikator 

za toa dali raste konkurencijata  na pazarot

Nedostatoci • Potrebni se golem broj na pretpostavki (za konfikuracijata na mre`ata 

i delovniot model na alternativniot operator)

• Definicijata za REO ne e pravoloniska, zatoa ovoj test ne se 

koristi pri sudski spor

• Revidirani podatoci ~esto ne se dostapni

• Gi zema vo predvid samo tro{ocite na operatorot so zna~itelna 

pazarna mo}

• Tro{ocite na operatorot so zna~itelna pazarna mo} retko se 

efikasni

• se pretpostavuva deka  operatorot so zna~itelna pazarna 

mo} dostignal nivo na efikasnost koe ne e dostignato od 

strana na alternativnite operatori

• Funkcionira samo koga operatorot ne investira i ne voveduva 

novi proizvodi i uslugi (ne gi postavuva cenite na ve{ta~ki

na~in))

Glavni pri~ini za 

usvojuvawe

• Podobro odgovara na pazarite koi imaat zna~ajni  ekonomii на obem  i 

krivi na u~ewe ili prednosti za onoj {to go pravi prviot poteg

• Primenata e opravdana za razvieni pazari (stabilni prihodi i tro{oci)

• Promocija na efektivna konkurencija e glavnata cel na 

Nacionalnoto regulatorno telo

• Evropska Komisija vs. Doj~e Telekom (ex post)*

• Napier Brown vs. British Sugar (ex post)**

Primeri za primena 

na testot
• Agcom (Nacionalno regulatorno telo vo Italija) – test primenet vo 

fiksnata telefonija (ex ante)***

Sporedba na glavnite karakteristiki na testovite EEO i REO

Kone~nata odluka za ovie stavki seu{te ne e donesena
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Voved

Vremenska ramka na proektot

Pazar i regulativa

Predlo`ena metodologija

Истиснување на конкуренцијата‖margin squeeze‖

Nivo na efikasnost na operatorot

―Малопродажни” standardni tro{oci

Vrednuvawe na profitabilnosta

Nivo na agregacija na proizvodot

―Големопродажни‖ inputi

Barawe na podatoci

Sodr`ina
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Koristeweto na “downstream” standardnite tro{oci zavisi od vidot i

dostapnosta na podatocite

23Predlo`ena metodologija • “Downstream “ standardni tro{oci

 Pristapot na celosno alocirani tro{oci gi koristi

finansiskite izve{tai na kompanijata za da gi

presmeta tro{ocite na ~inewe na uslugata:

 Toa podrazbira primena na top down tro{koven

metodot spored koj site nastanati tro{oci

(direktno i indirektno pripislivi na uslugite) se 

alociraat na uslugite vrz osnova na nivnite

komponentni aktivnosti

 Ovoj pristap ima nekolku jasni prednosti:

 Modelot se bazira na realni podatoci i mo`e da se 

revidira so koristewe na objektivni kriteriumi

 Modelot dozvoluva tro{ocite da bidat celosno

nadomesteni, odnosno vkupnite tro{oci na

uslugata vo odredena godina se usoglasuvaat so 

vkupnite operativni to{oci, amortizacija i

tro{ocite na kapitalot nastanati vo istata godina

Celosno alocirani tro{oci

 Долгорочните инкрементални трошоци ja zemaат vo

predvid promenata na tro{ocite na dolg

rok.Долгорочните инкрементални трошоци на услугата se 

odnesuva na specifi~nite tro{oci na uslugata

pridru`eni so vkupniot autput od taa usluga:

 Ja pretstavuva razlikata pome|u vkupnite tro{oci

на компанијата кога ги произведува site uslugi

(vklu~uvaj}i gi и тие што се испитани) i vkupnite

tro{oci koga obemot na autputot na ispituvanata

usluga e nula, dodeka obemot na site ostanati

autputi e fiksen

 Ovoj pristap ima nekolku jasni prednosti:

 Go sovladuva problemot pri alocirawe na

zaedni~kite tro{oci na razli~ni uslugi

 Rezultatiteod modelot se porazumni koga pazarot

ima silen porast

Долгорочни инкрементални трошоци

 Regulatornata Grupa na Evropskata Komisija (RGE) naglasuva deka ne postoi najdobra praksa vo

vrska so toa koj metod da se koristi pri testot za istisnuvawe na konkurencijata―margin-squeeze‖.

Izborot zavisi od vidot na dostapni podatoci , karakteristikite na relevantnite pazari i

specifi~nite celi na nacionalnoto regulatorno telo. Primenata na dolgoro’ni inkrementalni

tro{oci e najsoodveten za pazari so brz razvoj. 

RGE*

]e se dogovorime koj pristap e najsoodveten vrz osnava na podatocite koi }e ni bidat dostapni

*RGE - Izve{taj za Diskusijata za primenlivost na testot na

stesnuvawe na ceni ―margin squeeze‖ , mart 2009 - par. 57-647
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Predlo`ena metodologija
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Nivo na agregacija na proizvodot
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Dva metoda mo`e da se koristat za vrednuvawe na profitabilnosta na

investicijata: DCF i PbP

 [irok rang na tehniki i metodi se dostapni za

vrednuvawe na profitabilnosta na investicijata, koi 

zavisat od ~etiri promenlivi: prihodi, tro{oci, vreme i

rizik

 Vo vrska so ovoj proekt, }e razgledame dva metodi:

 Metodot na diskontirani pari~ni tekovi (―discounted 

cash flow-DCF‖), koj se bazira na o~ekuvanite pari~ni

tekovi

 Metodot period -po-period (‖period-by-period –PbP‖) , 

koj gi zema vo predvid prihodite i tro{ocite za

odreden vremenski period (vremenskiot period  treba 

da se definira)

25

Promenlivi koj treba da se zemat vo predvid pri

vrednuvawe na investicijata

Predlo`ena metodologija • Vrednuvawe na profitabilnosta– Voved

Vrednuvawe na
investicijata

Prihodi

 Koi se vkupnite prihodi
koi }e bidat generirani
za vremetraeweto na
investicijata? 

 Kako }e bidat
rasporedeni vo tekot na
investicijata? 

 Dali treba da se priznaat
kako prihodi ili kako
pari~ni prilivi? 

Tro{oci

 Koi se vkupnite tro{oci
koi }e nastanat za
vremetraeweto na
investicijata? 

 Kako }e bidat
rasporedeni vo tekot na
investicijata? 

 Koi tro{oci treba da 
bidat kapitalizirani a 
koi treba da bidat
tretirani kako rashod? 

Vreme

 Kolku mo`e da bide dolg

vremenskiot period?

 Dali da se zeme vo

predvid periodot kako

celina ili podelen na

pove}e periodi? 

Rizici

 Koi se rizicite povrzani

so investicijata?

 Kako mo`e da se merat?

 Dali }e se menuvaat vo

tekot na vremeto?
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Metodot na diskontirani pari~ni tekovi gi zema vo predvid prihodite i
tro{ocite kako pari~ni tekovi, kako i diskontiranata vremenska vrednost na

parite 
 Metodot na diskontirani pari~ni tekovi e tehnika za vrednuvawe na investiciite vo:

 Kompaniite (na pr. vo tekot na spojuvawa i kupuvawa na kompanii)

 Proektite (na pr. novi proizvodi na pazarot)

 Vrednosta na sekoja promenliva efunkcija od tri varijabli:*

 Pari~nite tekovi generirani od investicijata

 Vremenskiot period na generirawe na pari~nite tekovi

 Povrzanite rizici

26

* Vidi ―Investment valuation‖, Wiley Finance, 2002

Predlo`ena metodologija • Vrednuvawe na profitabilnosta– Diskontirani pari~ni tekovi

 NPV: neto sega{na vrednost, odnosno sega{nata (ili diskontirana) neto vrednost na o~ekuvanite pari~ni tekovi

 n: vremetraewe na investicijata

 t: indeks koj go poka`uva periodot (analiziraniot period, obi~no edna godina ili eden mesec) potreben za odreduvawe

na vrednosta na pari~nite tekovi FCt

 FCt: pari~nite tekovi vo periodot t

 r: diskonten faktor koj go pretstavuva rizikot na procenetite pari~ni tekovi, naj~esto primenuvan diskonten faktor e 

ponderiran prose~en tro{ok na kapitalot

+
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Metodot period-po period gi koristi prihodite i tro{ocite od 

finansiskite izve{tai za poedine~en period

 Metodot period-po period ja vrednuva profitabilnosta na investicijata koristej}i pristap pove}e baziran na 

smetkovodstveni podatoci otkolku {to koristi metodot na diskontirani pari~ni tekovi:

 Gi koristi stavkite na bilansot na uspeh (prihodi i rashodi -vklu~uvaj}i gi tro{ocite na kapitalot i amortizacijata) 

namesto pari~nite tekovi

 O~ekuvanite ekonomski rezultati poodelno se sporeduvaat vo odreden period (edna godina, kvartal ili mesec). Toa zna~i:

 O~ekuvanite idni vrednosti ne mora da bidat diskontirani , odnosno diskonten faktor (kakoponderiran prose~en

tro{ok na kapitalot) ne e potreben

 Investicijata se amortizira vo tekot na razgleduvaniot period

 Metodot period-po-period mo`e da ne bide najsoodveten  za pazari so nestabilni prihodi

27Predlo`ena metodologija • Vrednuvawe na profitabilnosta– Proizvod-po-proizvod
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Metodot na diskontirani pari~ni tekovi i metodot period-po-period gi

razrabotuvaat istite aspekti za nadomestuvawe na tro{ocite, no na

razli~en na~in

28Predlo`ena metodologija • Vrednuvawe na profitabilnosta

Karakteristika Dikontirani pari~ni tekovi Period-po-period

Perspektiva ▪ Finansiska ▪ Smetkovodstvena

Autput na modelot ▪ Edinstvena vrednost (Neto

sega{na vrednost)

▪ Edna vrednost za sekoj odreden period 

(periodi~na)

Vremenska ramka ▪ Da (diskontirawe na o~ekuvanite

idni pari~ni tekovi )

▪ Ne

Vremenska perspektiva ▪ Gi zema vo predvid minatoto i 

idninata

▪ Gi zema vo predvid minatoto i 

idninata

Period na razgleduvawe ▪ Sevkupna vremenska ramka so edna

presmetka

▪ Eden period od sevkupnata vremenska

ramka

Razgleduvawe na

investicijata

▪ Pari~ni tekovi ▪ Amortizacija za vremetraewe na

sredstvoto

Potencijalni problemi ▪ Potrebna e procenka na

o~ekuvanote pari~ni dekovi

(posebno dolgoro~no)

▪ Potrebna e procenka na tro{ocite

na kapital

▪ Potrebna e procenka na

preostanatata vrednost

▪ Nedorazbirawe za sozdavaweto na

ekonomskata vrednost ( pristap na

kratkoro~nost)

▪ Postojano nadomestuvawe na

tro{ocite vo tekot na nivnoto

kapitalizirawe (duri i za koristewe

na razli~no sredstvo)

Najprimenlivi ▪ Raste~ki/dinami~ni pazari ▪ Stabilni pazari

Sporedba na glavnite karakteristiki na metodot na diskontirani pari~ni tekovi i metodot period-po-period
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Predlagame da se koristat i dvata metodi za da se izbegnat distorziite koi 

nastanuvaat od koristewe samo na edniot metod

29Predlo`ena metodologija • Vrednuvawe na profitabilnosta– Predlog na Analysys Mason

* Wanadoo España vs. Telefónica (ex post) slu~aj vrednuvan od strana na DG 

COMP  COMP/38.784 juli 2007

 Predlagame koristewe na dvata metodi za vrednuvawe na profitabilnosta na investicijata:

‒ Na ovoj na~in }e se izbegnat distorziite koi nastanuvaat so primena na samo na eden metod, i ve}e e uspe{no 

primenet za vistinski slu~aj kako{to e ocenkata od strana na Evropskata Komisija za slu~ajot Wanadoo España vs. 

Telefónica

 Predlagame da se koristat i dvata metodi poradi slednive pri~ini:

 Metodot na diskontirani pari~ni tekovi ja ispituva profitabilnosta na investicijata za period od dve ili tri godini

(razgleduvaweto na pove}e godini ovozmo`uva podinami~en pristap)

 Metodot period-po-period ispituva edinstven period, preku razgleduvawe na kapitaliziranite tro{oci i ostanatite 

tro{oci

 Primer za uspe{na primena na dvata metodi ednovremeno e ocenkata od strana na Evropskata komisija za slu~ajot

Wanadoo España vs. Telefónica (COMP/38.784):*

―[…] Komisijata }e napravi analiza na истиснување на конкуренцијата―margin squeeze‖ so 

koristewe na dvata metodi period-po-period i diskontirani pari~ni tekovi so cel da se izbegne

истиснување на конкуренцијата―margin squeeze‖ kako rezultat na smetkovodsveni iskrivuvawa koi

proizleguvaat od nedostatok na zrelost na [panskiot Pazar за широкопојасен интернет i da se 

osiguri deka metodologijata predlo`ena od Telefónica [odnosno diskontirani pari~ni tekovi] ne 

go negira истиснувањето на конкуренцијата―margin squeeze‖. Koristeweto na metodot na

diskontirani pari~ni tekovi ne treba da ovozmo`uva nagradi za anti-konkurentsko odnesuvawe

i ne treba da dozvoluva vertikalno integriraniiot operator da nametniva zagubi na

konkurentite, koi samiot ne gi ostvaruva (od po~etok do kraj).‖

Ocenka od strana na

Evropskata

Komisija za slu~ajot

Wanadoo España 

vs. Telefónica
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Testot na истиснување на конкуренцијата“margin-squeeze” mo`e da se 
izvr{i na dve nivoa na agregacija na proizvodot vo maloproda`ba: 

„proizvod po proizvod‟ ili „agregacija na site proizvodi‟
 Edna od glavnite odluki koi treba da se donesat e postavuvawe na testot за истиснување на конкуренцијата―margin-squeeze‖  

na nivo na agregacija, odnosno kolku proizvodi vo maloproda`ba da se zemat vo predvid. Ovoj test mo`e da se izvede na dve

nivoa na agregacija:

 Proizvod-po-proizvod: ocenuvawe na profitabilnosta na sekoj proizvod vo maloproda`bata na poedine~na osnova

 Agregacija na site proizvodi: site proizvodi opfateni so testot na истиснување на конкуренцијата―margin-squeeze‖ imaat

tretman na edna usluga

31Predlo`ena metodologija • Nivo na agregacija na proizvodot – Dostapni opcii

Usluga Maloproda`na usluga

Pristap

 PSTN pristap

 ISDN PRA pristap

 ISDN BRA pristap

Govor

 Lokalni/nacionalni povici (on-net, off-net)

 Povici do mobilni mre`i

 Me|unarodni povici

Mo`ni nivoa na agregacija na maloproda`nite uslugi  Vo testot na stestuvawe na marginite ―margin-squeeze‖ 

proizvod-po-proizvod, proizvodite za koi postoi somnevawe

deka se pod vlijanie na stesnuvawe na marginite (na pr. e.g. 

PSTN pristap, ISDN PRA/BRA pristap, povici kon mobilni

mre`i) se testiraat na poedine~na osnova

 Razlikata pome|u nivnite maloproda`ni ceni i

tro{ocite nastanati za isporaka na uslugata se 

ispituvaat za sekoj proizvod poedine~no

 Ovoj pristap e posoodveten za novi proizvodi i uslugi, kaj

koi mo`e da se javi stesnuvawe na marginite, osobeno koga

zamenuvaat drugi proizvodi

 Vo testot na stestuvawe na marginite ―margin-squeeze‖ 

agregirawe na proizvodite, site involvirani uslugi se 

razgleduvaat kako edna usluga:

 Ovoj pristap obi~no se usvojuva za da se poka`e deka

konkurentite mo`e da vlezat na pazarot preku

replicirawe na profitabilnata ponuda na инакмбент

operatorотLegenda:

Proizvod-po-proizvod

Agregirani
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Pogolema prednost se dava na vrednuvaweto na profitabilnosta na

poedine~na usluga bidej}i ocenuvame dali novite proizvodi mo`e da bidat

replicirani od strana na konkurencijata

32

*ComReg – Kontrola na golemoproda`nite ceni na WBA pazarot preku maloproda`en-minus, 

januari 2006; **Anacom – Odreduvawe na metodot za stesnuvawe na marginite na ponudite od 

Grupata PT, oktomvri 2007; ***RTR –M 1/10-92 (Odluka M 1/10-92), noemvri 2010

Predlo`ena metodologija • Nivo na agregacija na proizvodot– Predlog na Analysys Mason

 Odlu~ivme da ja vrednuvame profitabilnosta na maloproda`nata ponuda na Makedonski Telekom, preku vrednuvawe na

individualnite uslugi koi gi nudi dominantniot operator:

 Pristapot proizvod-po-proizvod  e soodveten za ex ante analiza, bidej}i postoi mo`nost nekoi od alternativnite

operatori da ne saka ili da ne e vo sostojba da gi nudi site uslugi koi gi nudi dominantniot operator

 Ovoj pristap dozvoluva po ednostavno da se identifikuva dali nov proizvod mo`e da dovede do situacija na stesnuvawe na

marginata ―margin squeeze‖

 Evropskoto nacionalno regulatorno telo odbra razli~ni nivoa na agregacija za ex ante testot za

istisnuvawe na konkurencijata”margin-squeeze‖  (odreduvawe na maloproda`en - minus);

 Comreg vo Irska go koristi pristapot proizvod-po-proizvod, so cel da vovede kontrola nad

golemoproda`nite ceni vo WBA  pazarot upotrebuvaj}i ja metodologijata maloproda`en-minus*

 Anacom, Nacionalnoto regulatorno telo vo Portugalija, koristi pristap na agregacija na site 

ADSL proizvodi za da go odredi opsegot, bidej}i testot za istisnuvawe na konkurencijata―margin-

squeeze‖ e napraven za site proizvodi koi imaat isti golemoproda`ni inputi**

 Regulatornoto telo za radiodifuzija i telekomunikacii vo Avstrija (―RTR‖) koristi grupa na

ko{ni~ki na uslugi (Idnividualni ADSL, Delovni ADSL i Delovni SDSL), bidej}i ima cel da gi

postavi golemoproda`nite ceni za nekoi {irokopojasni inputi upotrebuvaj}i ja metodologijata

maloproda`en-minus ***

Evropsko

nacionalno

regulatorno

telo

Predlagame vrednuvawe na profitabilnosta na maloproda`nite ponudi na Makedonski Telekom na poedine~na osnova



Commercial in confidence

Voved

Vremenska ramka na proektot

Pazar i regulativa

Predlo`ena metodologija

Istisnuvawe na konkurencijata‖margin squeeze‖

Nivo na efikasnost na operatorot

Малопродажни standardni tro{oci

Vrednuvawe na profitabilnosta

Nivo na agregacija na proizvodot

“Големопродажни” inputi

Barawe na podatoci

Sodr`ina
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Usluga Golemoproda`na usluga

Pristap

 Razvrzan pristap na lokalna jamka

 Iznajmuvawe na pretplatni~ki linii

na golemo

Gовор
 Tro{oci za prestanuvawe na povikot

 Оригинација (predizbor na operator)

“Големопродажните” inputite mo`e da se razgleduvaat poedine~no ili

kako kombinacija na inputi

 Maloproda`nite uslugi se ispora~uvaat preku koristewe na razli~ni golemoproda`ni inputi (na pr. Razvrzan pristap na

lokalna jamka i iznajmivawe na pretplatni~ki linii na golemo, so cel da se obezbedi pristap na fiksnata telefonija). Ova 

mo`e da bide:

 Poedine~no, kako pod-set na golemoproda`ni uslugi na poedine~na osnova

 Kombinacija na inputi, odnosno site golemoproda`ni inputi se tretiraat kako edna usluga

34Predlo`ena metodologija •  “Upstream” inputi– Dostapni opcii

Mo`ni nivoa razgleduvawena golemoproda`nite inputi

 Pod-set na golemoproda`ni inputi:

 Site mo`ni kombinacii na proizvodi treba da se 

razgledaat na poedine~na osnova

 Ovoj pristap e poednostaven za primenuvawe, no bara

razgleduvawe na mnogu kombinacii

 Kombinacija na golemoproda`ni inputi:

 Treba da se zeme vo predvid kombinacijata na dostapnite

golemoproda`ni uslugi

 Kombinacijata  se definira kako ponderiran prosek na 

golemoproda`nite uslugi. Odreduvaweto na 

ponderiranosta mo`e da bide kompleksno bidej}i 

ponderiranosta na golemoproda`nite uslugi }e se 

menuva so razvojot na alternativnite operatoriLegenda:

Pod-set na golemoproda`ni inputi (primer)

Kombinacija na site golemoproda`ni inputi
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Predlagame proizvodite vo golemoproda`bata da se razgleduvaat 

poedine~no

 Odlu~ivme razli~nite proizvodi vo golemoproda`bata da gi razgleduvame poedine~no:

 Ovaa opcija e posoodvetna za pazari kade {to razli~ni operatori {totuku po~nuvaat da investiraat i najverojatno dopolnitelno

}e treba da eksploatiraat odredeni proizvodi od golemoproda`bata (pr. iznajmuvawe na pretplatni~ka linija na golemo namesto

razvrzan pristap na lokalna jamka za gоворни uslugi)

 Pri odlu~uvaweto go zemavme vo predvid i stepenot na zamenlivost me|u razli~nite proizvodi, i vo slu~aj na regulirani pazari, na

koj pazar pripa|aat

35

* Agcom – Delibera br. 499/10/CONS, septemvri 2010; ** Evropska Komisija  - Odluka na 

Komisijata vo vrska so slu~ajot  IT/2010/1103: Margin squee za test upatstvoto , 

avgust 2010; *** DG COMP – Slu~ajCOMP/38.784 – Wanadoo España protiv Telefónica, juli 2007

Predlo`ena metodologija •  “Upstream” inputi– Predlog na Analysys Mason

 Izbraniot pristap go favorizira i Evropskata Komisija, koja {to komentira{e na izborot koj go 

napravi Agcom vo nivnoto test upatstvo za ceni vo fiksnata telefonija:*

 Agcom naglasuva deka vrednuvaweto na tro{ocite na golemoproda`nite inputi treba da se pravi 

vrz osnova na ponderiraniot prosek na tro{ocite za nadomest na osnovnite golemoproda`ni 

inputi dostapni na nacionalno nivo

 Vo svoite komentari na dokumetot na Agcom,** Evropskata Komisija tvrdi deka predlo`enata 

metodologija od strana na Agcom ne ja prika`uva to~no situacijata so koja se soo~uvaat 

razli~nite operatori vo nekoi delovi od zemjata (pr. onie oblasti kade {to konkurencijata za 

infrastrukturata e poograni~ena i kade {to razli~nite operatori zavisat od WBA duri i koga 

razvrzaniot pristap na lokalna jamka e dovolen za da se postigne zadovolitelna gustina na 

korisnici, pred vsu{nost da se investira vo infrastruktura za pristapni uslugi vo taa 

konkretna oblast) so cel da gi  ostvarat investiciite po celata teritorija na zemjata

 Slu~ajot Telefónica protiv. Wanadoo *** e u{te eden primer kade {to be{e re{eno (od strana na 

DG COMP) da se razgleduvaat proizvodite vo golemoproda`bata poedine~no

Me|unarodni 

presedani i 

iskustvo 

Primenata na pristapot baziran na podset na proizvodi od golemoporda`bata izgleda soodveten za makedonskiot pazar i e 

vo soglasnost so definiranata ramka od strana na Evropskata Komisija 
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Voved

Vremenska ramka na proektot

Pazar i regulativa

Predlo`ena metodologija

Barawe na podatoci

Sodr`ina

36
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Primer na podatoci koi ni se potrebni za da ja 

presmetame cenata na proizvodot vo maloproda`ba (P)

 Pretplatnici:

 Broj na pretplatnici na krajot na godinata 

 Bruto zarabotuva~ka 

 Cena:

 Ednokraten nadomest:

 Nadomest za povrzuvawe i 

popusti/promocii za vakoviot nadomest 

(pr. besplatno za pretplatnici koi 

migriraat od eden na drug operator)

 Pari~na kazna za o~ekuvano isklu~uvawe 

soglasno so vremetraweto na dogovorot

 Nadomest za migracija na tarifata i 

popusti/promocii za vakoviot nadomest 

(pr. ne e primenlivo za korisnici koi 

migriraat vo novata ponuda vo prvite A 

meseci od odpo~nuvaweto na ponudata)

 Povtorlivi nadomestoci:

 Mese~ni nadomestoci i popusti/promocii 

za vakoviot nadomest (pr. nadomest koj ne 

se napla}a vo prvite N meseci od 

pretplatata itn.)

 Nadomest za soobra}aj:

 Nadomest za vospostavuvawe na povik i 

popusti/promocii na za vakoviot nadomest 

(pr. ne se napla}a za vospostavuvawe na 

povik vo prvite M nacionalni povici vo 

mesecot itn.)

 Cena na povik spored edinicite na 

soobra}aj (pr. po minuta) i 

popusti/promocii za vakvata tarifa (pr. 

namaluvawe na tarifata za X% za prvite K

minuti od razgovorot)

37Barawe na podatoci - Pretplata i ceni 

Broj na 

pretplatnici za 

ponudite na malo 

modelirani spored 

ponudite  na 

Makedonski 

Telekom

r

w

d

Margina

> 0

P

 Za ponudite na malo na Makedonski Telekom*:

 Podelba na povici vo ramki na mre`ata 

nasproti nadvor od mre`ata

 Podatoci za povikot: prose~en broj na povici 

i vremetraewe, o~ekuvana raspredelba na 

vremetraeweto na povikot

 Soobra}aj na OLO-i:

 Podelba na povici vo ramki na mre`ata 

nasproti nadvor od mre`ata

 Podatoci za povikot: prose~en broj na povici 

i vremetraewe 

 Proporcionalnost na soobra}ajot vo 

zavisnost od naso~uvaweto na mre`ata t.e 

lokalno, edine~en tandem i dvoen tandem

Podatoci za 

glasoven soobra}aj

* Za novite maloproda`ni ponudi, potrebni se proektirani podatoci 
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Primer na podatoci koi ni se potrebni za da go presmetame 

tro{okot za inputite vo golemoproda`bata (R) 

 Tro{oci za pristap:

 Tro{ci za iznajmuvawe na golemo na pretplatni~ka linija (ednokratni i pove}ekratni), 

da se zemat od soodvetnata Referentna Ponuda na Makedonski Telekom

 Tro{oci za razvrzan pristap na lokalna jamka (ednokratni i pove}ekratni), da se zemat od 

Referentnata Ponuda za Interkonekcija na Makedonski Telekom

 Tro{oci za bitstrim pristap na golemo (ednokratni i pove}ekratni), da se zemat od 

soodvetnata Referentna Ponuda na Makedonski Telekom

 Tro{oci za soobra}aj:

 Tro{oci za predizbor na operator (ednokratni i pove}ekratni, za nastanuvawe na povik) 

da se zemat od soodvetnata Referentna Ponuda na Makedonski Telekom

 Prekinuvawe na povik od fiksen kon mobilen (za sekoj mobilen operator)

 Povik od fiksen kon fiksen (nadvor od mre`ata*):

 Makedonski Telekom (lokalen, edine~en tandem, dvoen tandem)

 Ostanati licencirani operatori OLO-i (po eden za sekoj OLO-i tip na povik, osven 

ako dvojniot tandem sekoga{ se napla}a bez razlika na tipot na povikot)

 Nadomestoci za IP opseg

38

*Dali REO test }e bide izbran, procentot na podelba koj treba da se primeni , ne mo`e da go 

obezbedi MakTel, poradi zna~itelnata razlika vo smisla na pazarno u~estvo po pretplatnici

Barawe na podatoci - Tro{oci za mre`ni podatoci i prenos

Inputi vo 

golemoproda`ba

r

w

d

Margina > 

0

P
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Primer na podatoci koi ni se potrebni za 

presmetuvawe na drugi vlezni tro{oci napraveni od 

operatorot (w)
 Informacii za logi~nata i fizi~kata struktura na mre`ata (broj na nivoa, topologija i 

dr.):

 Topologija na mre`ata na Makedonski Telekom:

 Broj i tip na logi~ni nivoa na mre`ata

 Broj i lokacija na nacionalni, regionalni i lokalni jazli 

 Interkonekciski to~ki na OLO-i (broj i lokacija)

 Broj na vkupni linii po lokalna razmena

 Broj na razvrzani linii po lokalna razmena

 Prose~na odale~enost na liniite pome|u razli~nite nivoa na mre`ata 

 Prose~en kapacitet na glasovnata vrska pome|u razli~nite nivoa na mre`ata 

 Informacii za planiranata migracija kon celosna VoIP mre`a (vreme itn.)

 Informacii za opremata na mre`ata i nejzinite sostavni delovi:

 tro{ok, trajnost, broj, kapacitet i zasitenost na celata potrebna oprema na mre`ata (pr. 

svi~ovi, ruteri itn.) spored nivoto vo mre`ata

 Tamu kade {to e vozmo`no podatocite mo`e da se dostavuvaat na redovna baza

 Tuka }e bide vklu~ena celata potrebna oprema za mre`ata od strana na OLO-i na 

mestata na interkonekcija

 Tro{oci za vospostavuvawe na lokacija i menaxirawe na interkoneciskite to~ki 

(vklu~uvaj}i snabduvawe so elektri~na energija itn.) 

 Tro{oci na prenos pome|u nivoata na mre`ata :

 Tro{oci za iznajmuvawe na pretplatni~ki linii (ednokratni i pove}ekratni), da se zemat 

od Referentnata Ponuda za Interkonekcija na Makedonski Telekom)

39Barawe na podatoci - Tro{oci za mre`ni podatoci i prenos

Sopstevni tro{oci 

za mre`ata 

r

w

d

Margin

> 0

P
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Tro{ocite za proda`ba na malo }e se koristat pri 

presmetuvaweto na “d”

 Vo modeliraweto na vleznite tro{oci, }e gi zememe vo predvid tro{ocite za maloproda`ba od 

strana na operatorite; glavni primeri na vakvi trro{oci se:

 Tro{oci za novi pretplatnici, za doma{ni i stranski pretplatnici

 Opremata kaj pretplatnicite, za doma{ni i stranski pretplatnici

 Nenaplatlivo pobaruvawe

 Proda`ba, marketing i reklamirawe

 Zadr`uvawe na klienti

 Gri`a za korisnici

 Naplata

 ostanato

40Barawe na podatoci - Maloproda`ni tro{oci

Maloproda`ni 

tro{oci

r

w

d

Margina > 

0

P
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Predmet Glavni izvori P r w d Zabele{ka

Ponudi od MakTel

• Pretplatnici MakTel 

• ceni MakTel 

Podatoci za govoren soobra}aj

• MakTel MakTel  * * Da se koristi kako osnova

• OLO OLO  

Inputi vo golemoproda`ba

• pristap AEK, MakTel 

• soobra}aj AEK 

Tro{oci na sopstvenata

mre`a

• Struktura AEK, MakTel * *
* Potrebnite podatoci se za dvete komponenti na

formulata

• oprema MakTel, OLO 

• Transport AEK, MakTel 

Maloproda`ni tro{oci MakTel, OLO 

Rezime na potrebnite podatoci i glavni izvori

Barawe na podatoci - rezime

Podatocite treba da bidat obezbedeni od strana na site involvirani strani, 
AEK, Makedonski Telekom (MakTel) i Ostanatite Licencirani Operatori

(OLO)

Predmet

Komponenti na formulata
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Kontakti

42

Cambridge

Tel: +44 (0)845 600 5244

Faks: +44 (0)1223 460866

cambridge@analysysmason.com

Dubai

Tel: +971 (0)4 446 7473

Faks: +971 (0)4 446 9827

dubai@analysysmason.com

Dublin

Tel: +353 (0)1 602 4755

Faks: +353 (0)1 602 4777

dublin@analysysmason.com

Edinburgh

Tel: +44 (0)845 600 5244

Faks: +44 (0)131 443 9944

edinburgh@analysysmason.com

London

Tel: +44 (0)845 600 5244

Faks: +44 (0)20 7395 9001

london@analysysmason.com

Madrid

Tel: +34 91 399 5016

Faks: +34 91 451 8071

madrid@analysysmason.com

Milan

Tel: +39 02 76 31 88 34

Faks: +39 02 36 50 45 50

milan@analysysmason.com

New Delhi

Tel: +91 11 4700 3100

Faks: +91 11 4700 3102

newdelhi@analysysmason.com

Paris

Tel: +33 (0)1 72 71 96 96

Faks: +33 (0)1 72 71 96 97

paris@analysysmason.com

Singapore

Tel: +65 6493 6038

Faks: +65 6720 6038

singapore@analysysmason.com

Washington DC

Tel: +1 202 331 3080

Faks: +1 202 331 3083

washingtondc@analysysmason.com

Manchester

Tel: +44 (0)845 600 5244

Faks: +44 (0)161 877 7810

manchester@analysysmason.com
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