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Uvod

Paralelan tijek ukidanja tradicionalnih velikih drzav-
nih monopola - energetike i telekomunikacija - otvara
mogucnost pojave telekomunikacijskih entiteta, do
sada vezanih strogo unutar elektroprivrednih podu-
zeCa, na trziSte javnih TK usluga. Istu mogucénost, zbog
liberalizacije telekomunikacijskog sektora, imaju I
stalni potencijalni pruzatelji usluga poput Zeljeznice,
vodovoda, cesta, zatim internet operatera, itd. Kada je
rije¢ o ulasku dosadasnjih velikih drzavnih tvrtki 1 in-
frastrukturnih sustava u posao telekomunikacija, situa-
cija je u razliitim zemljama razlicita. Stjecajem
okolnosti povijesnog razvoja i trenutne situacije javnog
scktora u Hrvatskoj, HEP ima nedvojbeno najbolju
startnu poziciju za izlazak na otvoreno TK trziste
Hrvatske. Nekoliko je tome tehnickih 1 ekonomskih
razloga, o kojima ¢emo nesto viSe re¢i u nastavku.

Prodor novih operatora na trziSte telekomunikacija u
Hrvatskoj nece biti nimalo lagan. Trenutno u zemlji
postoje dva jaka javna operatera. Hrvatske telekomus-
nikacije, Ciji je strateski partner jedan od najvecih i
najmoc¢nijih svjetskih TK operatera Deutsche Tele-
kom, nude prakticki sve vrste usluga danas prisutnih na
naSem trziStu i imaju sada drzavni monopol na po-
drué¢jima nepokretnih javnih komunikacija, javnih go-
vornih usluga u nepokretnoj mrezi i medunarodnih
telekomunikacijskih usluga, koj1 ¢e prema trenutno
vazeéem Zakonu o telekomunikacijama (srpanj 2000.)
potrajati do 3l.prosinca 2002. Medutim, prema
nesluzbenoj verziji prijedloga novog Zakona videnoj
na internetu u lipnju 2000, HT gubi monopol, osim na
medunarodnom telekomunikacijskom prometu, gdje

¢e iskljucivo pravo potrajati do 31.12. 2001.

VIPnet je javni operater mobilne telekomunikacijske
usluge u GSM mrezi, koji je u veCinskom vlasniStvu
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austrijske tvrtke Mobilcom. Unato¢ tome Sto je Mobil-
com znatno manja tvrtka od DT-a i unatoc ¢injenici da
VIPnet posluje tek kratko vrijeme, on predstavlja vrlo
snaznu, dinami¢nu i agresivnu konkurenciju na malom
hrvatskom trzistu.

HEP trenutno izgraduje svoju magistralnu trans-
misijsku mrezu temeljenu na SDH tehnologiji, ka-
paciteta STM-1,a koja bi mogla biti njegov glavni adut
pri izlazku na trziSte. Svi racionalni argumenti govore
tome u prilog. Jak i neoboriv argument je taj da je ka-
pacitet mreZe i na najvisoj standardnoj razini STM-1
(155 Mb/s) znatno veéi od potreba svih HEP-ovih dje-
latnosti, te da se instaliranjem STM-1 sustava automat-
ski otvara mogucénost jeftine nadogradnje na 4 puta
veli kapacitet (STM-4, 622 MB/s). Nesretna okolnost
kod magistralnog optickog sustava HEP-a je tadaje on
suviSe kapacitiran za HEP, a premalo kapacitiran za
trziste.

U najkracem, Steta bi bilo izgraditi suvremen 1 skup
komunikacijski sustav, a zatim ga iskoristitl samo s
nekoliko postotaka kapaciteta. ViSak kapaciteta treba
u svakom slucaju ponuditi na trzistu, jer on moze Svo-
jim vanjskim prihodom, pribrojenim unutarnjem pri-
hodu sluZzenja samom HEP-u, ubrzati povrat ulozenih
sredstava 1 oploditi investiciju.

Osnovna vrijednost mreze lezi dakle u polozenim op-
tickim kabelima kojima kao nosac sluzi zastitno uze
dalekovoda. Stjecajem povijesnih okolnosti, sustav
veza HEP-a razvio se u najvecoj mjeri u okrilju prije-
nosa. VF uredaji, koji koriste dalekovode kao prije-
nosni medij, ¢inili su prvu generaciju komunikacijskih
veza izmedu elektroprivrednih objekata. U danasnje
vrijeme, magistralne mreze (engl. back-bone net-
works) optickih veza privatnih elektroprivrednih sus-
tava ponovno se u najvecoj mjerl oslanjaju na
dalekovodnu infrastrukturu visokog napona, pri cecmu
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su elektronicki uredaji smjesteni mahom u transforma-
torskim stanicama prijenosa. U tom smislu, ¢injenica je
da se danas onaj dio telekomunikacijskog sustava
HEP-a koji je nov i suvremen, i kao takav, uz nuzna po-
boljSanja, upotrebljiv na trziStu, nalazi u prijenosu, $to
je 1 mace Cest sluaj u stranim zemljama. Medutim,
valja imati-na umu da su potrebe potencijalnih klije-
nata vece, te da Ce biti potrebno prodrijeti u pristupnu
razinu mreze, koja nece biti niSta manje vazna od mag-
istralne. Stoga su postojedi infrastrukturni kapaciteti i
prava prolaska (engl. “right-of-way”) koji se nalaze u
distribuciji veliki zalog za uspjeSnost eventualnog
trziSnog nastupa.

U pogledu razvoja telekomunikacijskih usluga, $to teo-
retskl ne mora bezuvjetno znaciti i paralelan sumjerljiv
razvo] vlastite telekomunikacijske mreze, elektro-
privreda ima jedan veliki 1 opéenito rijedak i dragocjen
adut, naime bazu podataka s adresama prakticki svih
domacinstava u drzavi. Takav elektronicki popis sig-
urno ne posjeduje nitko od potencijalnih konkurenata
u domeni telekomunikacijskih usluga u ovoj zemlji, a u
najvecem je interesu HEP-a saCuvati tu prednost.

Samo je po sebi jasno da se izlazak na telekomunika-
ciysko trziSte mora dogoditi na organiziran 1 dobro
planiran nacin, a to niti je lak, niti jeftin zahvat. Sva
medunarodna iskustva govore da se telekomunika-
cijska djelatnost unutar elektroprivrede mora organizi-
rati tako da management novog TK operatera bude
potpuno slobodan u vodenju poslovne politike tog po-
duzeca. U inozemnoj praksi to vodi u pravilu k os-
nivanju poslovnog subjekta, koji zbog niza tehnickih
razloga (npr. koriStenje prijenosne infrastrukture)
ostaje u vecinskom vlasniStvu elektroprivrede, ali svo-
jom poslovnom politikom biva u mnogo manjoj mjeri
vezan na primarnu djelatnost same elektroprivrede.
Naime, telekomunikacijsko trziSte, nakon liberaliza-
cije, postaje popriStem zestoke konkurencije na ko-
Jemu je najvaznije vrlo brzo prepoznati potrebe kupaca
1 spremno reagirati odgovarajuéim investicijama. Taj
fenomen je veC prisutan na hrvatskom trZistu mobilnih
TK usluga. Na telekomunikacijskom trziStu se pob-
jeduje ili propada u toku nekoliko mjeseci. Elektro-
privredna djelatnost je znatno tromija. Zbog toga je
potrebno - naravno, u slu¢aju namjera za komercijali-
zacjom TK djelatnosti elektroprivrede - okrupniti i
osamostaliti telekomunikacije zbog posve razlicitih
uvjeta njihova djelovanja u odnosu na sadasnju pozi-
ciju sekundarnog sustava u elektroprivredi.

1. OPCI OBLICI ULASKA ELEKTROPRIVREDE
NA TELEKOMUNIKACIJSKO TRZISTE

1.1. Temeljni interesi i javna dobrobit

S pozicije vlasnika elektroprivredne kompanije mogu
se identificirati dva temeljna razloga zbog kojih on ima
Interes investiranja u izlazak na telekomunikacijsko
trziste:
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* povecanje vrijednosti poduzeca
* pojava novih izvora prihoda.

Diverzifikacija poslovanja u smjeru visokoobrtne i vi-
sokoprofatibilne djelatnosti, stavljanjem u punu funk-
cju do tada pasivnih dijelova poduzeéa, te time
stvaranjem novih izvora dohotka u poslu s visokim
stupnjem naplativosti, sigurno poveéava vrijednost
kompanije. U tom procesu mnoge strane profitirajus

* dioniCari elektroprivrednog poduzeéa imat ée veéu
mogucnost kontrole usluga, odnosno poslovanja kao
1 uvodenja novih vrsta usluga (npr. elektronicka
naplata, nove usluge prijenosa govora, podataka i
slika 1td.), koje sluze zadrzavanju korisnika u
konkurentskom okruzju trzista energije

* kupci energije imat ¢e veée moguénosti kontrole
svojih troskova

° drzavn1 regulatori telekomunikacija uvodenjem
konkurencije poveéat ¢e priljev u drzavni proracun i
tako unaprijediti svoj rad u svim oblicima

* prelaskom 1z pozicije sekundarne djelatnosti u
polozaj dinamicnog 1 aktivhog dohodovnog centra
djelatnici iz telekomunikacijske djelatnosti steéi ée
mogucnosti svog hijerarhijskog napredovanja i bolje
prosjecne zarade

° Javnost ima Interes u novom zaposljavanju, te nas-
tanku novih usluga 1 stalnom padu njihovih cijena
zbog konkurencije.

Sve privatne 1 javne dobrobiti proistjecu iz tehnoloskog
skoka, 1z prelaska sekundarnog posla u situaciju dobre
zarade, kao 1 jacanja trZziSnog nadmetanja. Istodoban
proces deregulacije energetskog sektora pogoduje
ovim teznjama, jer se potrebne organizacijske prom-
jene mogu zaceti 1 obaviti u sklopu restrukturiranja
elektroprivrede.

Temeljna djelatnost elektroprivrede, u bilo kojoj vari-
janti modela privatizacije, imat ¢e slijedecée koristi:;

* Tehnoloski 1skorak u telekomunikacijskoj mreZi
omogucCit e ostvarenje svakog predvidivog kon-
cepta vodenja, upravljanja, zaStite, mjerenja i
obracuna, tarifnog sustava, poslovne informatike,
poslovnog komuniciranja u Sirem smislu, itd. U
sklopu toga otvorit ¢e se mogucénosti podrske ener-
getskom informacijskom sustavu, koji ¢e biti vrlo
vazan u uvjetima dereguliranog energetskog trzista.

* Elektroprivreda kao vlasnik svojega telekomunika-
ciyskog poduzeca moci €e davati niz drugih usluga i
tako povecati svoj dohodak.

1.2. Ulazak na trziSte

Postoji dosta nacina ulaska na telekomunikacijsko
trziSte koj1 stoje na raspolaganju elektroprivrednim
telekomunikacijama. Pobrojit ¢emo tipi¢ne ulazne
puteve koji su bili koriSteni u zapadnim zemljama.

Pravo prolaza (engl. “Right-of-way”) je uobi¢ajeno
pravo “starih” elektroprivreda da svojom infrastruktu-
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rom (npr. dalekovodima) produ preko terena u privat-
nom ili javnom vlasniStvu bez tkakve rente, odnosno uz
jednokratno obeStecenje vlasniku zbog smanjenja
funkcionalnosti terena ili posjeda u Sirem smislu. U an-
glosaksnonskoj pravnoj praksi u vezi s time javljaju se
dva tipa reguliranja instalacije TK vodova na energet-
ske dalekovode i u energetske kabelske trase:

» Righ-of-way se i dalje preSutno primjenjuje 1 za
postavljanje komunikacijskih spojnih puteva ( npr.
OPGW-a).

» Radi se distinkcija izmedu postavljanja instalacija
iskljuéivo u sluzbi energetskog sustava kao javnog
dobra i instalacija telekomunikacija namijenjenih
ostvarivanju profita na trziStu, bez istodobne
nuznosti sluzenja energetskom sustavu. U potonjem
slu¢aju investitori su duzni pregovarati s vlasnicima
terena o njihovom interesu, jer de facto dopustenje
prava prolaza omogucuje investitoru bitne infra-
strukturne ustede.

U zakonodavstvima gdje je “Right-of-way” reguliran i

dalje na stari nadin, ili uop¢e nije decidirano reguliran,

elektroprivreda moze uéi na telekomunikacijsko
trziSte bez ijednog ulozenog dolara, jednostavno pro-
dav$i 1/ili iznajmivsi pravo prolaza zainteresiranom
operateru. Rizik najmoprimca je u tome da se propisi

mogu u tom smislu naglo promijeniti, ali je dobitak u

ekstremno kratkom roku instaliranja npr. optickog

prijenosnog sustava u odnosu na konkurenciju. HEP
je, primjerice, trenutno upravo u situaciji da moze
iznajmiti ili prodati pravo prolaza.

Najam opti¢kog vlakna bez ili sa elektroniCkom opre-
mom (engl. “Dark Fibre” i “Lit Fibre”) predstavlja
drugi relativno lak nacin za ulazak na trziSte telekomu-
nikacija. Dark Fibre razumijeva iznajmljivanje
optickog spojnog puta bez ikakve druge opreme, dok
se u Lit Fibre aranZmanu kupcu daje usluga najma
¢itave niti, ali s linijskom 1 multipleksnom opremom
ugovorenog stupnja. Cijena tih usluga regulirana je
prakticki jedino zakonom ponude 1 potraznje.

Za davanje usluga prava prolaza i najma vlakna bez
opreme eclektroprivreda ne treba nikakvo dodatno
znanje u odnosu na ono koje ve¢ ima. Danas je HEP
ve¢ u stanju ponuditi obje ove usluge.

Lit Fibre postaje vrlo atraktivna opcija u kombinaciji
WDM tehnologijom (Wavelength Division Multiplex-
ing), jer se jedno vlakno moze koriStenjem WDM
linijske opreme iznajmiti ve¢em broju korisnika.

Najam kapaciteta (engl. “Band rate leasing”)
omogucuje korisnicima odabir njima potrebnih kanal-
skih kapaciteta, od najmanjih do najvecCih kvanata,
naime od 64 kb/s do STM-n veze, odnosno adekvatnih
PDH sucelja. Ovo je vrlo isplativ nacin 1znajmljivanja,
ali zahtijeva razgranatu podrucnu 1 pristupnu trans-
misijsku mrezu.

Usluge mobilnih mreza su vrlo isplative za operatera,
ali traze ishodenje koncensije na javnom natjecaju ili

licitaciji, vrlo velike kratkoroCne investicije 1 vchunsku
ekipiranost managementa, tehnickih eksperata i rad-
nika. Primjerice, za ulazak u trziSte javnih mobilnih
komunikacija u Hrvatskoj (vjerojatno ¢e se na neko
vrijeme raspisati natjeCaj za treCu, UMTS mrezu, na
1800 MHz) ve¢ se sada slobodno moze procijenitida Ce
biti potrebno uloziti stotine milijuna DEM, 1 zaposliti
nekoliko stotina ljudi s visokim postotokom diplomira-
nih inZenjera. Ostala mogucéa podrucja djelovanja su
privatni mobilni sustavi za posebne sluzbe (npr.
TETRA), kao i najam rezervnth kapaciteta elektro-
privrednih mobilnih sustava drugim javnim mobilnim
operaterima, pri¢emu se ipak otvaraju pitanja legaliza-
cije takvih aranazmana, s obzirom da su privatni sus-
tavi poStedeni ishodenja i pla¢anja koncesija, dok b1 se
ovdje dijelovi njihovih kapaciteta rabili za ostvarivanje
zarade na trziStu. Stoga ovim uslugama valja pristupiti
rezervirano.

Najam prostora i stupova predstavlja niskoprofitni
nacin sudjelovanja na trziStu, osim mozda kada je rijecC
o sudjelovanju u ve¢em poslu na nacin pruzanja infra-
strukturnih kapaciteta gradevinskog tipa operateru
telekomunikacija. Na taj se nacin npr. moze uci u pos-
jed odredenog postotka dionica operatera.

Ostala podrucja djelatnosti mogu se zbog potpunosti
samo nabrajati:

 konzultantske 1 projektantske usluge

* usluge tehnickih servisa 1 odrzavan)a

» -sudjelovanje u zabavnim uslugama (interaktivni
video 1 dr.)

* usluge interneta

e davanje wusluga kabelske televizije 1 zabave
zabaenim podrucjima i pojedinim korisnicima, u
smislu dodatne usluge kupcima elektri¢ne energije

e u suradnji s kabelskim televizijama, davanje poseb-
nih usluga poput voice-data dvosmjernih veza, slik-
ovnih veza u realnom vremenu 1 sl.

 ulaganja u podrucje usluga zabave.

1.3. Takmaci u glavnim dijelovima trzista

U podrucju usluga prava prolaza i1 opticke niti sa 1li bez
elektronicke opreme prirodni konkurenti su ostall 1z-
vorni posjednici prava prolaza, a to su: zeljeznice, vo-
dovodi, naftovodi, plinovodi, ceste 1 sl.

Segment mobilnih  komunikacija  karakterizira
prisustvo tradicionalnih javnih operatera, kao 1 novih
davatelja usluga. Zbog potrebe enormnih ulaganja u
vrlo kratkim rokovima ovi konkurenti su uvijek finan-
ciski izuzetno mocéni, a 1 na nerazvijenim trziStima
poput naSeg postigli su ve¢ zavidnu razinu trzisSne
borbe 1 marketinSke agresivnosti u borbi za kupce.

Glavni konkurenti u polju 1znajmljivanja kapaciteta u
optickim i mikrovalnim digitalnim mrezama su vec pri-
sutni telekomunikacijski operateri, koji su posebno
neugodni, ako ve€ imaju rijeSen transmisijski sustav na
zadovoljavajuéi nacin. U nas je situacija upravo takva,
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Sto se tice HT-a. Naprotiv, VIPnet nema nikakvu prije-
nosnu infrastrukturu, pa troSkovi transmisije ¢ine zna-
tan dio njegovih materijalnih troskova proizvodnje. Tu
se vidi odredena trzisna prilika za HEP.

U skupini poslova vezanih za usluge zabave glavnu
konkurenciju ¢ine operateri kabelskih televizija 1 dru-
gih zabavnih usluga, kao 1 klasicne radijske i televi-
zijske kuce.

1.4. Aduti elektroprivrednih telekomunikacija

Glavni adut najces¢e spominjan je velika pouzdanost
clektroprivrednih veza, koja proistjece 1z ostrih zaht-
jeva pogona nametnutih u proslosti. Uglavnom se
poStuju zahtjevi CIGRE, tako da nije rijjetkost da se
veze projektiraju s raspolozivoscu od 99,99% ili bol-
jom. U stvarnosti je potrebno doista 1 postici tu razinu
sigurnosti. Zato je nuzno imati kvalitetno projekti-
ranje, izgradnju 1 odrzavanje sustava. Nijedna karika u
tom lancu ne smije biti zanemarena.

Elektroprivredne telekomunikacije trebaju se odmah
odreéi ambicije primata na TK trziStu. Njithovo pri-
rodno mjesto je oko druge ili tree pozicije na nacion-
alnom trziStu. U toj situaciji ove se mogu vise posvetitl
posebnim potrebama pojedinih korisnika, kao Sto su
npr. garantirana tajnost, mogucénost kontrole troskova,
davanje posebno pouzdanih 1 StiCenith veza, zatim
raznih malih pogodnosti zbog marketinskog efekta,
itd. Vazno je pridobiti velike korisnike nudenjem
atraktivnih tarifnih nacela 1 Sirokim spektrom usluga.
Treba imati na umu da telekomunikacije u sve vecoj
mjeri postaju zapravo servis podatkovnih usluga svih
vrsta.

1.5. Organizacijski oblici

U pogledu opce oraganizacijske pozicije telekom oper-

atera proisteklih iz elektroprivrede, mogu se i1dentifici-

rati, barem Sto se tiCe prakse u stranim zemljama,
slijedece situacije:

* Kada je rijec o iznajmljivanju prava prolaza, vlakna
bez elektronike, ili pak gradevinskih prostora, stu-
pova i sl. telekomunikacijske sluzbe mogu ostati
unutar elektroprivrede bez osobitih organizacyskih
promjena, pa se prema tome kao pruzatelj usluga
javlja elektroprivreda, uz uvjete propisane zakonom.

* Kod davanja usluga komercijalne mobilne mreze,
najma kapaciteta ili zabavnih usluga, u svjetlu Cin-
jenice da elektroprivrede prakticki nemaju iskustva
na tim podrucjima, ¢esta opcija je zajednickinastup s
iskusnim partnerom, obi¢no veé postojecim opera-
terom. Nadalje, moguce je kupiti paket dionica vec
postojeceg operatera. U krajnjem slucaju, elektro-
privreda moze osnovati posebno poduzece, nastalo
od dotadasnjih telekomunikacijskih sluzbi 1 odjela
unutar sebe 1 sama krenuti u posao pri cemu je od
najvece vaznosti zaposliti kvalitetne ljude, a posebno
management s 1skustvom u toj vrsti posla.
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2. FAZE 1ZLASKA NA TRZISTE

2.1. Prezentacija razloga za izlazak

Prva stvar koju opcenito treba uciniti, bez obzira o ko-
joj tvrtki je konkretno rijec, je istraziti stvarne poslovne
razloge zbog kojih je dobro da se telekomunikacijska
djelatnost najprije okrupni 1 organizacijski osamostall
unutar elektroprivrede, a zatim eventualno izade na
telekomunikacijsko trziste. Rezultati toga istrazivanja
moraju se na odgovarajucl nacin prikazati managc-
mentu elektroprivrede. Posebice se valja posvetitl
trima aspektima:

 potencijalnim novim izvorima prihoda
* dobrobitima za osnovnu djelatnost elektroprivrede
zbog tehnoloskog unapredenja telekomunikacija

* uStedama u osnovnoj djelatnosti koje su posljedica
planiranih poslovnih poteza.

Vrlo je moguce primjerice da procijenjeni novi prihodi
budu znatno manji od prihoda osnovne djelatnosti.
Zbog toga impresivnye djeluju faktr o opcijama koje
suvremeni TK sustav otvara osnovnoj djelatnosti, od-
nosno o uStedama koje Ce elektroprivredna kompanija
osjetiti primjenom novog sustava. Tu je u prvom redu
rije¢ 0 omogucavanju primjene naprednih nforma-
cijskih sustava za optimizaciju upravljanja energetskim
sustavom.

2.2. Istrazivanje trzista

U osnovi, istrazivanje trziSta je potrebno da bi se
uvjerljivo opravdala namjera izlaska telekomunikacija
iz dubine elektroprivredne organizacije na slobodno
trziSte u ulozi samostalnog subjekta. UobiCajeno je
oformiti tim sastavljen od rukovodstva 1 predstavnika
ukljucCenih sluzbi 1 odjela. Medutim, dobrodosla je 1 su-
radnja sa struCnjacima za istrazivanje trzista, regula-
tivu i financije. S obzirom da istrazivanje trzista treba
dati glavne podatke o tome hoce li proizvodi naci
kupce, kolika je potreba za proizvodom dane vrste, ko-
liki je oCekivani rast potraznje, kakva je distribucija po-
traznje medu vise istovrsnih 1li slicnih proizvoda, moze
li uopce trziSte na odredenom stupnju razvoja apsorbi-
rati novu ponudu itd. Kvalitetno sagledavanje osobina
trziSta moze uvelike racionalizirati investicije u
tehnicki sustav u smislu optimizacije redoslijeda 1 di-
namike ulaganja u pojedine mreze. Opcenito s€ mogu
nabrojiti neke stavke koje se ne smiju zaobici, s na-
pomenom da je istrazivanje trzista slozen 1 kontinuiran
posao:

* odrediti u koje segmente trziSta se zeli uci i1 tocno
zaSto, ima li potrebe za tim uslugama 1 koliko je jaka
konkurencija

* opis trzista: tko su potencijalni kupci, koliko ih ima,
hoce l1 trziSte rasti, koliki je ciljni trziSni udio, koje su
ulazne 1 izlazne barijere 1td.

* kako je organizirana uspjesna konkurencija i kakva
je efikasnost njthove radne snage
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* §to je sve potrebno od opreme, kako Ce se organizi-
rati posao, koji su rokovi za pojavu usluga na trzistu 1
koji su mehanizmi kontrole troskova

e koliki su troskovi i kako ¢e se namaknuti sredstva

» koje su snage i slabosti, prilike 1 prijetnje

» kakva je zakonska uredenost podrucja u koje se ulazi.

2.3. Nastup prema regulacijskom tijelu

Tijelo koje regulira podrucje telekomunikacija u
Hrvatskoj je Hrvatski zavod za telekomunikacije,
nezavisni regulator proizasao 1z Ministarstva pomor-
stva, prometa i veza. U stranim zemljama koje su vecC
liberalizirale trziSte TK usluga takoder u pravilu pos-
toje agencije odvojene od vladinih ministarstava. Cin-
jenica je da one imaju izuzetno velike ovlasti u
reguliranju telekomunikacija, ali je isto tako u svijetu
uobicajeno da se s tim ustanovama ulazi u pregovore
oko pojedinih pitanja regulacije trzista. Stovise, moze
se govoriti o utjecaju jakih Nacionalnih operatera I
proizvodaca opreme na konacan oblik propisa. Nor-
malno je da “stari” TK operateri imaju znacajan utje-
caj na regulatore, tako da se potencijalni novi davatelj:
usluga trebaju zanimati za procese regulacije, kako bi
mogli eventualno zastupati svoje interese. U nas je
obicaj da se propisi donose najéesce bez da zaintere-
sirani dobiju moguénost utjecaja na konacne odluke.
Cini se ipak da u domeni telekomunikacijske regula-
tive dolazi do pomaka u dobrom smjeru. U svakom
sludaju je vazno razvijati dobre odnose, suradnju 1
povjerenje s regulacyskom ustanovom.

Ono u ¢emu su, kada je rije¢ o komercijalizacij tele-
komunikacija, zainteresirane elektroprivredne kuce 1
regulacijska tijela iz podrucja elektroenergetike u
najmanju ruku je slijedece:

* da se komercijalne aktivnosti na telekomunika-
cijskom trzi§tu ne subvencioniraju iz prihoda ost-
varenih u monopolnim aktivnostima reguliranog
dijela energetskog trziSta, Sto automatski namece
organizacijsko 1 financijsko osamostaljenje tele-
komunikacijskog dijela elektroprivrede

» da ¢ée se do sada izgradena infrastruktura 1 tele-
komunikacijski kapaciteti, koji su pri trazenju propi-
sanih licenci bili opravdani potrebama energetskog
sustava, moc¢i koristiti na trziStu za davanje usluga

* da je agencija koja regulira telekomunikacije u zemlji
ujedno i jedina ovlastena da donosi, tumaci 1 primjen-
juje pravila trziSne utakmice u telekomunikacijama.

2.4. Saveznici i protivnicl

Kod razmiSljanja o ukljudivanju u trziSnu utakmicu
valja razmisliti i o potencijalnim protivnicima 1 savezni-
cima. Normalno je da ¢e se postojeci operater1 u prav-
ilu protiviti ulasku konkurencije. Pri tome oni mogu
koristiti niz metoda oslabljivanja novih operatera, od
priguSivanja trziSta do svoga utjecaja na regulatore.
Sami regulatori mogu proizvoditi inerciju u prilagodbi

propisa promjenama koje na stvarnom trziStu nastaju
pojavom novih subjekata.

Suprotno tome, uvijek ¢e se vell broj organizaclja
zainteresirati za ulazak novih poduzeca. Moguci
saveznici su u prvom redu oni koji se prirodno mogu
pojaviti kao partneri u poslu vidjevsi interes u okrupn-
javanju kao sredstvu ojacanja trziSne pozicije. To su,
primjerice, nove kompanije koje zele prodavati TK us-
luge, ali nemaju nikakav identitet. Njima svakako
odgovara udruziti se s tvrtkom u vlasniStvu elektro-
privrede kao etablirane nacionalne ustanove pozitiv-
nog imagea. Zatim, to su 1 ostali posjednici prava
prolaza (zeljeznica, naftovod, vodovod i ceste itd...)
koji ujedinjavanjem svojeg prava prolaza s elektro-
privrednim mogu u takvoj simbiozi 1zgraditi velike
mreze na nacionalnoj razini u kratkom vremenu 1 s
bitno manjim troskovima od konkurencije.

2.5. Plan djelovanja i financiranja

Sumirajuéi do sada receno, i prihvativsi ¢injenicu da
operacionalizacija ovakvih planova stoji vrlo mnogo
novca mozemo zakljuditi da bi logi¢ne faze u planu dje-
lovanja i financiranja pothvata bile otprilike ove:

 oformiti mali tim Jjudi unutar elektroprivrednog po-
duzeda sa zadatkom da nacine grubu studiju izvedi-
vosti projekta, uz punu podrSku managementa I
dostup pokazateljima poslovanja telekomunika-
cijskih entiteta poduzeca

 tim treba analizirati aspekte projekta prema ranije
opisanim smjernicama

e potrebno je ukljuditi i znanje izvan elektroprivrede

* rezultate studije treba uvjerljivo 1 iskreno prezenti-
rati managementu

* u slucaju pozitivnih rezultata treba naruciti pravu
studiju izvodivosti od medunarodno renomirane
tvrtke

* temeljem te studije moze se traziti kredit u visini koja
ée omoguditi brzu izgradnju mreze 1 pojavu na trzistu

e paralelno s tim moraju se povesti pregovori oko li-
cenci s regulacijskim tijelima.

Uza sve ovo nikada ne treba smetnuti s uma vaznost
tehnic¢kih i tehnoekonomskih analiza, te planiranja 1
projektiranja tehnickih sustava, u cemu vodecu 1 veliku
ulogu treba odigrati kvalitetan tehnicki kadar. Vec u
ranoj fazi potrebno je planirati kadrovske popune,
kako kljuénih ljudi, tako 1 tehnickog osoblja.

3. STANJE TK TRZISTA U HRVATSKO]J

3.1. Regulativa i1 sloboda natjecanja

U Hrvatskoj je podrucje telekomunikacija uredeno
Zakonom o telekomunikacijama 1 njegovim podzakon-
skim aktima. Regulacijska agencija zove se Hrvatski
zavod za telekomunikacije. On je utemeljen 1. sjjecnja
2000.
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O stanju regulative neemo ovoga trenutka mnogo go-
voriti iz dva razloga. Prvo, u momentu pisanja ovoga
teksta na snazi je zakon usvojen 1999. (NN 76/99), a is-
todobno se oCekuje pojava novog zakona, Ciji nacrt se
moze nadl javno publiciran na internetu, ali ga nije
uputno koristiti kao referencu upravo zbog Cinjenice
da je rije€ o radnoj verziji. Drugo, vec 11z vazecCeg zak-
ona vidi se u najvecoj mjeri kako Ce biti regulirano
trziSte telekomunikacija u Hrvatskoj. Usporedbom
postojeéeg propisa i novih nacrta uocava se teznja ka
uskladivanju sa standardima Europske unije. Zato da-
jemo samo nekoliko natuknica.

Pitanje koncesija uredeno je na kvalitetan nacin. Pri-
vatni (netrziSni) sustavi ne trebaju nikakve koncesjje.
TrziSne usluge u nepokretnoj mrezi su:

 prijenos zvuka, podataka, dokumenata, slika 1
drugoga, telekomunikacijskim kapacitetima u
nepokretnoj mrezi, bez prijenosa govora u realnom
vremenu

 davanje u najam telekomunikacijskih vodova

* prikljuéivanje pretplatnicke terminalne opreme na
mreZu u vezi gore kategoriziranim uslugama, kabel-
ska distribucija, te druge usluge utvrdene konkret-
nim ugovorom o koncesijl.

Za sve ove usluge koncesija se izdaje na zahtjev, ako
potencijalni koncesionar ispuni opce 1 posebne uvjete.
Broj koncesija nije ogranicen. Time je osigurana
postena i jednaka startna pozicija za sve koji su ulozili 1
izgradili nepokretni komunikacijski sustav 1 zadovoljili
tehnicke 1 druge zakonom propisane uvjete. Trzisne
usluge s uporabom radiofrekvencijskog spektra su:

* prijenos govora, zvuka, podataka, dokumenata, slika
I drugoga telekomunikacijskim kapacitetima u pok-
retnoj mrezi i putem satelita u pokretnoj 1 nepokret-
noj satelitskoj sluzbi

 prikljucenje pretplatnicke terminalne opreme na
telekomunikacijsku mrezu u vezi s gore nabrojenim
uslugama i druge usluge u vezi s njima.

Za obavljanje ovih usluga koncesija se stjece javnim
natjeCajem kojega raspisuje Zavod. Zbog toga se
nacelno ne isplati ulagati u takve mreze prije nego se
koncesija doista i dobije. Primjerice, ako b1 HEP htio
komercijalizirati svoju mobilnu mrezu za posebne ko-
risnike (TETRA), morao bi dobiti koncesiju putem
javnog natjecaja, Sto nikad nije sigurno. S druge strane,
procijeni li HEP graditi tu mrezu samo za svoje pogon-
ske potrebe, onda se on uvijek moze na kasnijjem
natjecaju prijaviti za stjecanje javne koncesije. Pri tom
bilo bi prikladno pokuSati utjecati na regulatora da on
doista taj natjecaj i raspise, po mogucnosti u povoljnom
trenutku. Ocigledno je da pitanja komercijalizacije
nepokretne 1 pokretne mreze u principu nisu rjesiva u
1st1 mah.

Ono Sto je nejasno u definiciji trZisSnih usluga koje
zahtijevaju uporabu radiofrekvecijskog spektra je pi-
tanje iznajmljivanja TK kapaciteta mikrovalnih veza.
Naime, tehnicki je moguce da, barem neko vrijeme,
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HEP u sklopu iznajmljivanja kapaciteta iskoristi mjes-
timice, osim optickih veza, 1 svoje mikrovalne veze. Isto
tako je moguce da one tu i tamo posluze kao osiguranje
(back-up) optiCkim vezama. Evidentno je da se radi o
javnoj usluzi s koriStenjem radiofrekvencijskog spek-
tra, ali konkretno pitanje javnog davanja usluga mikro-
valnih veza nije dotaknuto ni u sadaSnjem zakonu, niti
u nacrtu novoga.

Cini se da u novom nacrtu postoji jedna vrlo korisna
pozitivna tendencija da se natjeCajne koncesije ne
mogu dodijeliti temeljem pozivnog natjecaja, ve€ samo
javnog.

Novi nacrt precizira jo$ 1 jednu vrstu jednostavnih TK
usluga (prikljucenje terminalne opreme korisnika na
TK mrezu drugoga operatera, postavljanje 1
odrzavanje TK objekata i instalacijaisl.) koje se mogu
obavljati slijedom argumentirane pismene prijave.

Pitanje prijelaznog razdoblja monopola HT-a ve¢ smo
dotakli. Novost koja se oCekuje je da se monopol te
tvrtke svede samo na podrucje medunarodnih tele-
komunikacija i1 to do kraja 2001. godine.

Temeljna zadaca regulacijskih agencija 1 zakonskih
propisa u zemljama koje provode liberalizaciju tele-
komunikacijskog trziSta je osiguranje postenih uvjeta
trziSnog nadmetanja, kontrola koriStenja javnih do-
bara (npr. radiofrekvencijski spektar), te osiguranje
prijelaznih rjeSenja za tranziciju 1z monopoliziranog
trziSta u slobodno.

3.2. Segmenti trzista zanimljivi za HEP

Kod sagledavanja potencijalnih trzista za HEP-ove

telekomunikacijske usluge bitno je krenuti od nekoliko

pocetnih premisa:

 HEP bez obzira na trziste treba suvremenu TK 1nt-
tastrukturu

 HEP izgraduje transmisijsku i mobilnu (TETRA)
mreZu, 1 ima razradene planove za izgradnju komu-
taciske mreze

* u bliskoj buduénosti, uslijed enormnog porasta opce
razine Informatizacije, koja povlaci povecane
potrebe za podatkovnim komuniciranjem, te uslijed
prodora informatike u apsolutno sve pore zivota,
vrlo je vjerojatno da Ce se svaki raspolozivi komu-
nikacijski kapacitet modi iznajmiti na trziStu.

Stoga nema nikakve sumnje da investicije u 1zgradn!

suvremene HEP-ove telekomunikacijske mreze u

najmanju ruku podizu vrijednost poduzeca. Iz svega

slijedi da su segmenti trzista prema kojima Ce u slucaju

odluke o komercyjalizaciji svojih telekomunikacija

HEP prirodno teziti: ‘

* iznajmljivanje prijenosnih kapaciteta (baud - rate) -
1zlozeno velikoj konkurenciji

* davanje PAMR (Private Access, Mobile Radio) us-
luge u sustavu TETRA - za sada nema konkurencije,
ali bi je moglo biti proSirivanjem javnih GSM mreza
na modificiranu verziju GSM-R 1l1 GSM 2+
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e iznajmljivanje prava prolaza, te optickih vlakana sa
ili bez elektronicke opreme - donekle nas ogranicava
mali broj vlakana u OPGW-ima; bilo b1 dobro u
slucaju povoljnog razvoja situacije prieclt na teh-
nologije omatanja vodica 1li zavjesenja samonosivih
optickih kabela po dalekovodima

 usluge ATM mreze - tek treba planirati 1 izgraditi

» usluge medunarodnog javnog prometa - po

prestanku monopola HT-a
» natjecanje za koncesiju tre¢e mobilne mreze (UMTS) -

potrebna vrlo velika ulaganja i intenzivno zaposljavanje.

Ne treba zaboraviti podrSku primarnoj djelatnosti
elektroprivrednih entiteta koji egzistiraju unutar
HEP-a u obliku potpune telekomunikacijske usluge.

4. SAGLEDIVE MOGUCNOSTI DANASNJIH
TELEKOMUNIKACIJSKIH SUSTAVA U
HRVATSKOJ ELEKTROPRIVREDI

Nemogucde je dati procjenu vrijedosti, odnosno profita-
bilnosti, nekog tehni¢kog sustava koji joS nije izgraden,
a kamoli da bi bio komercijalno koriSten. Ipak, u
ovome poglavlju pokusat ¢emo dati indikatore koji
nedvosmisleno, premda na kvalitativan nacin, upucuju
na velik trzi$ni potencijal HEP-ovih TK kapaciteta, 1 to
samo onih koji su se do danas poceli 1izgradivati.

4.1. Neki indikatori vrijednosti

Sljededi primjeri trebaju ilustrirati vrijednost 1 potenci-
jal telekomunikacijskog sustava HEP-a. Oni su bazi-
rani na trenutno vazeéem tarifnom sustavu i cjeniku
HT-a. U daljnjem tekstu koristimo oznake za njihove
tarifne kategorije: T1, T2 1 T3.

Radi lakSeg pracenja dajemo kratko objaSnjenje tih tarifa:
Za svaki zakupljeni kanal placa se jednokratna cijena
prikljucka, koja ovisi samo o brzini kanala.

Kod naplate koriStenja iznajmljenih kanala razlikuju
se tri spomenute kategorije: T1 je tarifa za mjesnu
vezu, T2 za medumjesnu unutar jedne Zupanije, a T3 za
meduzupanijsku. Cijena mjesecnog koristenja raste s
brzinom iznajmljenog kanala. U daljnjem tekstu nave-
dene cijene ne sadrze PDV.

U sljedecoj tablici dajemo danas$nje jedinicne cijene ti-
pi¢nih proizvoda (iznajmljenih kapaciteta) izrazene u
kunama po mjesecu najma, bez uracunatih pocetnih
cijena prikljucka:

Tablica 1. Jedini¢ne cijene kanala razlicitih brzina po mje-
secu uporabe, bez uracunatog PDV-a

Kanal — |64 2 8 e 155 1622

Tarifal |kb/s |Mb/s |Mb/s [Mb/s |[Mb/s |[Mb/s
’(fén imi) |70 |3600 |10800 (18700 |26000 |78000
’(fén/mj_) 2620 [13100 {39300 |106260|173595|520785
’(flgn/mj_) 3900 19180 [58500 |134600|238195|714585

Veé ova tablica sama po sebi ukazuje na golemu
trziSnu vrijedost SDH mreze. Zbog trenutnog ka-
paciteta od 155 Mb/s HEP b1 danas mogao ponuditi ka-
nal najveée Sirine od 34 Mb/s, a taj - jedan jedinl na
meduzupanijskoj vezi - donosi mjesecno preko 134000
kn + PDV. ProSirenjem sustava na veCe kapacitete
(STM-4 i STM-16) dobila bi se joS mnogostruko vrjed-
nija mreza. Jednostavno je Steta ovakve vrijednosti
izgraditi, pa ih zatim drzati pasivnima 1 neiskoristenima
i ne pokusati zaraditi barem nesSto njihovim 1znajmlji-
vanjem.

Zanimljivo je analizirati postojeci plan potreba komu-
nikacijskih veza poslovne informatike u HEP-u do
2010. godine, iz kojega se mogu iSCitati iskazane
potrebe u terminima brzina kanala 1 tarifnih katego-
rija. Temeljem toga doslo se do slijedecih pokazatelja:

Tablica 2. TroSak najma svih planiranih kapaciteta po-
slovne i informatika HEP-a kada bi se svi oni placali HT-u
kroz 10 godina. Cijene su bez PDV-a

N Pocetni Mjesecni | Ukupno kroz
Ease jednokratni troSak | troSak 10 godina najma
svih takvih kanala | (kn/mj.) | (kn)
RS o
64 kb/s 225000 187200 22,464 muil.
2 Mb/s 315000 393900 47,268 mil.
8 Mb/s 90000 225600 27,072 mil.
Ukupno 630000 806700 97,434 mil.

Treba reéi da spomenuti plan veza za potrebe poslovne
informatika uopée nije pretjerano velik. Dapace,
vrijeme bi moglo pokazati upravo suprotno. Jedan dio
predvidenih veza vec je uspostavljen, pri ¢emu treba is-
taci da su one u znacajnom postotku realizirane posto-
je¢im vezama HEP-a. Brojevi navedeni u tablici govore
kolika bi bila cijena najma svih planiranih kapaciteta
po sadas$njim cijenama. Vrijednost samo spojnih ka-
paciteta potrebnih ovoj HEP-ovoj sluzbi krece se oko
10 mil. kn kroz 10 godina rada.

Prema naSim preliminarnim iskustvima kod planiraja
prometa u novoj opti¢koj mrezi, sve ostale interne tele-
komunikacijske potrebe HEP-a krecu se u rangu
potreba poslovne informatike, premda Ce tehnoloSkim
napretkom primarne djelatnosti 1 one poceti znatnije
rasti. Ovome dodajemo da popuna prometom SDH
mreze tek ponegdje, na jako opterecenim dionicama
doseze otprilike 20% raspolozivog kapaciteta.

Nadalje, troSkovi javnih telekomunikaciskih usluga
koje se placaju javnim operaterima, danas jos skoro u
cijelosti HT-u, prema dostupnim se informacijama
mogu smjestiti u red veli¢ine 150 do 200 milijjuna kn u
10 godina. Izgradnjom kvalitetne mreze HEP-a 1 omo-
guavanjem prakticki neograni¢enog komuniciranja
unutar Citavog poduzeéa taj bi se izdatak mogao 1 mo-
rao S vremenom znacajno smanjit.

Prema tome, ukupna 10-godisnja vrijednost samo tele-
komunikacijskih troSkova HEP-a 1 internog profita
zbog koristenja vlatitih resursa moze se ugrubo smjes-
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titi u red veli¢ine do 500 milijuna kuna, bez neke velike
margine za o¢ekivani porast telekomunikacijskog pro-
meta. Uspije li se k tome joS neSto 1 zaraditi na trzistu,
nema nikakve sumje da HEP treba investirati u tele-
komunikacije 1 u njihov izlazak na trziste.

4.2. Ciljane skupine potrosaca

TrziSna nisa na koju se HEP moze orijentirati sa susta-
vima koje veé ima ili ith izgraduje, dakle bez ulaska u
nove nepoznate segmente trziSta, obuhvaca najmanje
ove domene:

e najam “Right-of-Way”, “Dark Fibre” 1 “Lit Fibre”
resursa na distancama svih duljina u Hrvatsko;

* najam prijenosnog kapaciteta (baud rate)

» davanje PAMR usluge (TETRA)

* najam stupova, prostorija, gradevinske infrastruk-
ture s profesionalnim uvjetima za smjestaj opreme.

Ova trziSna niSa moZe se u hodu prosiriti na razlicite
usluge tipa interneta, zabave, itd. Ulaz u to podrucje
¢inl se gotovo nuznim, ali on nije moguc prije rjesa-
vanja “problema posljednje milje”, tj. prije kompleti-
ranja podrucne i pristupne mreze. Gore definirana
trzi¥na nia predstavlja dobro usmjerenje. Sto se tice
najma kapaciteta i optickih niti konkurenciju na trzistu
predstavlja HT, premda mu te djelatnosti nisu u fokusu
interesa. Kod ostalih nabrojenih usluga trenutno nema
prave konkurencije.

Ciljane skupine potroSaca na koje HEP moze aspirirati

aktiviranjem postojecih ili uskoro postojecih resursa

(SDH, TETRA, komutacija) su:

e postojeéi i bududi korisnici, usluge prijenosa ka-
paciteta

* postojeéi i buduéi operateri javnih telekomunika-
cijskih usluga

* bududi korisnici sustava TETRA.

Vrlo ozbiljno treba razmisliti i 0 prodoru u podrucje jav-
nih mobilnih usluga, jer je ono opce prihvaceno kao teh-
nologija buduénosti i jer u nas trziSte, zbog recesije koja
vlada ve¢ deset godina, nije niti izbliza zasiCeno. Tako se
broj mobilnih aparata na 1000 stanovnika kod nas krece
u redu velicine oko 150-200 komada, dok npr. u Finskoj
on iznosi oko 700 komada. Zapravo, kako stvari stoje, u
razvijenim zemljama mahom je veC preskocena prva
toCka zasicenja od 250 komada na 1000 stanovnika (u
svakoj obitelji jedan aparat). Za ocekivati je da Ce vazna
prijelomna tocka biti kada gotovo svatko bude 1mao
vlastiti aparat (1000 kom na 1000 stanovnika) ¢emu se
Skandinavija ve¢ znacajno priblizila. Hrvatska je vrlo
daleko od toga, pa je sigurno da, uz pretpostavku stabili-
zacije politicke 1 ekonomske situacije u regiji 1 uz pri-
blizavanje europskim integracijama, zapravo kod nas
postoji velika rezerva trziSnog potencijala u podrucju
sve naprednijih 1 raznovrsnijih mobilnih usluga.

Vrativsi se u podrucje usluga koje se mogu podrzati
SDH 1 TETRA sustavima, mozemo stratificirati grubu
podjelu ciljanih skupina potroSaca 1 posebno orjenti-
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rati na one koji trebaju uslugu visoke raspolozZivosti,
dostatne propusne moci, 1 ¢esto posve sigurnog prije-
nosa (garancija tajnosti):

* vojska, policija

 drzavne sluzbe 1 sluzbe lokalne uprave

* 7eljeznica, ceste, vodopriveda 1 sl.

* banke, osiguravajuca drustva

* siguran i zaStien prijenos podataka 1z domene plat-
nog prometa

 prijenos digitalnog 1 analognog TV signala za
drzavne, privatne 1 kabelske televizije

* teritorijalno disperzirane kompanije - prilika za da-
vanje potpore TK usluge velikim korisnicima

» javni operateri TK usluga, posebno operateri mobil-
nih mreza koji Zele smanjiti troskove transmisije

* medunarodne veze i tranzit podataka - Hrvatska
ima vrlo dobar geografski poloZaj, a HEP ima velike
mogucénosti prijenosa na dugim relacljama

* internet operateri i sl.

* operateri koji trebaju pravo prolaza ili opticko vliakno

 usluge TETRA sustava pored vec nabrojenih po-
tro§aca posebno trebaju: razlicite hitne sluzbe (hitna
pomo¢, vatrogasci, obalne straze, gorske sluzbe),
autoprijevoznici, zaStitarske sluzbe, ZAP kao prije-
nosnik svog gotovog novca u zemlji (osiguranje spe-
cijalnih vozila) gradevinske tvrtke 1td.

e mnogi drugi manji korisnici i pojedinacni korisnici.

5. O STRANIM ISKUSTVIMA

Izlazak telekomunikacijskih poduzeca stvorenih u
okrilju elektroprivrede tijekom procesa njihova re-
strukturiranja i privatizacije dogodo se u posljednih
desetak godina u mnogim zemljama, poput Finske,
Danske, CeSke, Velike Britanije, SAD-a itd. Podaci o
tome koji dopiru do nas ¢esto su Sturi i nepotpuni, alise
medu njiima moze razabrati jedna konstantna zajed-
ni¢ka mjera, a to je injenica da se ni u kom slucaju nije
dogodilo nesto loSe. DodusSe, postoje velike razlike u
velicini posla koji se razvio u pojedinim zemljama, ali je
op¢i dojam povoljan. Vjerujemo da ¢e kolokvi) STK 35
CIGRE-a o ovim temama, koji je planiran za 2001.
godinu u Zagrebu, donijeti mnogo konkretnijih
saznanja. Na ovome mjestu obradit ¢emo u najkracim
crtama dva dosta razliCita primjera. Jedan od primjera
je tvrtka “Telivo” iz Finske koja je bila malo poduzece
koje je uspjesSno pokrivalo relativno mali segment tele-
komunikacijskog trziSta u svojoj zemlji. S druge strane
“Energis” iz Velike Britanije razvio se u mocnu tele-
komunikacijsku kompaniju koja sudjeluje u akvizici-
jama velikih operatera na svjetskom trzistu.

5.1. Finska - Telivo

Telivo Itd. je bilo poduzece nastalo u proljece 1992. a
bilo je u posjedu najvece finske elektroprivredne kuce,

IVO-grupe. Vec 1989. IVO je dobio licencu za davanje
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ograni¢enih mobilnih usluga privatne mreze. Odva-
janje Teliva od IVO-a usljjedilo je silom propisa. Od-
mah po osnivanju Telivo je zatrazio 1 dobio licencu za
prijenos nacionalnih long-distance poziva s ogranicen-
jem udjela u prihodu od 5% Ccitavog prihoda te djelat-
nosti u zemlji. Uslijedila je licenca za medunarodni
promet (sijeanj 1993.), opets 5%-tnim ogranicenjem 1
zabranom povezivanja osim prema Rusiji, Vel. Bri-
taniji, Baltiku i Skandinaviji. Zbog liberalizacyje TK
trziSta sva su ogranic¢enja ukinuta do kraja 1995.

Vlasni$tvo je transformirano sa IVO-grupe na Telivo
na taj nacin da Telivo samo iznajmljuje TK platformu
(opticke kabele) od IVO-a. Zauzvrat Telivo osigurava
[VO-u sve njegove telekomunikacijske potrebe. Ovo je
pouan primjer rjeSavanja pitanja vlasniStva nad infra-
strukturom koja je nuzno vezana za prijenosnu mrezu 1
objekte.

Fokus interesa Telivo-a je bio promet kontinuiranih
govornih veza na medumjesnoj i medunarodnoj razini.
Lokalni pozivi nude se u ograni¢enoj mjeri IVO-uikao
dopunska usluga, njegovim kupcima energije. Telivo je
pratio vrlo velik porast trziSta inteligentnih usluga
(besplatni telefon -0800, pozivi posebe cijene -0600 1
-0700, virtualne privatne mreze, itd.). Medunarodne
veze n X 2Mb/s ostvarene su s Rusijom, Vel. Britani-
jom, SAD-om, te baltickim i skandinavskim drzavama.
Preostali medunarodni promet kupuje se od tih oper-
atera.

Tehnic¢ku bazu ¢éine:

» jedna digitalna telefonska centrala u Helsinkiju

» mreza OPGW-a (ukupno oko 2000 km) koja pove-
zuje Telivo s 12 lokalnih finskih operatera 1 stranim
operaterima.

Omotani i samonosivi opticki kabeli koriSteni su samo
sporadicno.

Glavni razlog zbog kojeg se IVO odlucio na izlazak na
telekomunikacijsko trziSte bio je stvaranja novog 1z-
vora prihoda. Dopunski razlozi bili su: povecanje
potreba za komunikacijama zbog podizanja teh-
noloske razine pogona, veliki troSkovi prema javnom
operateru, razvoj SCADA-e i poslovne informatike, te
riziéna investicija u opti¢ku vezu OPGW-om do St. Pe-
terburga u Rusiji, koja je zahtijevala brz povratak
ulozenog novca.

Koraci kojima se uslo na trziSte bili su ugrubo ovi:

» pocetkom osamdesetih godina odustajanje od digi-
talizacije VF sustava i investicije u digitalne mikro-
valne linkove, a kasnije u opticke veze (PDH,
pre-SDH, SDH)

e u suradnji s drugim manjim operaterima, cak 1 s
konkurentima, izgradnja transmisijskog sustava s di-
namikom od 1500 km novih veza u prve dvije godine

* povezivanje s dobavlja¢ima opreme zbog osiguranja
logistike kod izgradnje od odluke do pojave na
trziStu proslo je samo pola godine, 1 u tom vremenu
trebala se dovrSiti gotovo Citava transportna mreza.

Financijski pokazatelji Telivo-a 1995. godine bili su ovakvi,

 nacionalni medumjesni pozivi - trziSni udio oko 5%
* internacionalni pozivi - trziSni udio oko 10%

* brzo rastuce trziSte usluga inteligentne mreze
 obrt sredstava 1994. Oko 5 mil. USD

* budzet za 1995. oko 25 mil. USD

e broj zaposlenih na kraju 1995. 20 ljudi; prognoza za
dvije godine unaprijed: 10 novih ljudi.

Rijec je, dakle bila o maloj i uspje$noj kompaniji koja
nosi relativno znacajan postotak pojedinih trziSnih seg-
menata, ali je njezin prihod vrlo mali u usporedbi s pri-
marnom djelatnos$éu iz koje je ponikla. Medutim, valja
uzetl u obzir i da ovu dosta dobru trziSnu poziciju je
drzala kompanija sa svega par desetaka ljudi.

Telivo danas viSe ne postoji. Nakon nekoliko promjena
vlasni¢kih odnosa kupljen je od medunacionalne tele-
komunikacijske kompanije koja pokriva cijelu Skandi-
naviju.

5.2. Velika Britanija - Energis

Pri¢a o izlasku kompanije Energis na trziste telekomu-
nikacija u Velikoj Britaniji viSe ili manje sli¢i na price iz
drugih zemalja. Nama je primjer Energisa vazan jer, za
razliku od Telivo-a, prikazuje da se elektroprivredne
telekomunikacije mogu razviti 1 u pravcu stvaranja ve-
like kompanije s viSe stotina zaposlenih i prihodima
koji su usporedivi s godiSnjim priljevom novca Citave
Hrvatske elektroprivrede.

Energis danas nudi vrlo Siroku lepezu usluga:

* telefonija

e VPN (virtualne privatne mreze)

* privatne veze 1 mreze

» podatkovne usluge: Frame Relay 1 ATM
* karti¢ne usluge (prepaid itd.)

* usluge inteligentne mreze

Medu velikim korisnicima Energisovih usluga nalaze
se 1 takve poznate tvrtke kao BBC, Oracle, Reuters,
Hertz, British Gas, Unisys 1 druge.

Poduzeée Energis kontrolira National Grid Group, a
vrijednost njegovih dionica krece se oko 12 mulijardi
funti. Po¢etkom 1997. u Energisu je bilo zaposleno 700
ljudi, a tvrtka je pruzala usluge na teritoriju Citave Ve-
like Britanije. Tada je jo$ 100%-tni vlasnik bio Na-
tional Grid. Porast godiS$njih prihoda u prve tr
financijske godine bio je rapidan:

-1994./95. 4,6 mil. Funti

-1995./96. 43 mil. Funtl
-1996./97 97,1 mil. Funti

1998. National Grid prodao je prvih 25% dionica Ener-
gisa i zaradio 1, 2 milijarde Funti, §to zaci da je u tom
ternutku vrijednost kompanije bila 4,8 miljjardi Funti,
da bi danas bila oko 2,5 puta veca.

U vlasnistvu National Grida nalazi se 36,5% dionica En-
ergisa, preko kojih Grid kontrolira, medu ostalim, drugog
najveceg brazilskog telekomunikacljskog operatera.
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6. ZAKLJUCAK

Na kraju, sumirajuéi strana iskustva, videno kroz
prizmu pojedinacnih slucajeva, 1li pak CIGRE-ovog
sintetiCkog prikaza, te stavivSi na vagu nase mogucnosti
1 specifiCnosti danaSnjeg nepovoljnog gospodarskog
stanja u drzavi, teSko je predvidjett do koje mjere moze
1¢1 poslovni uspjeh tvrtke koja b1 ponikla 1z HEP-ovih
telekomunikacija 1 pojavila se na slobodnom trzistu.
Svejedno, neki zakljuCci mogu se dati bez imalo dvo-
jbe:
 HEP treba ulagati u telekomunikacije 1 treba obaviti
pripremne radnje kako bi procijenio isplativost
izlaska na telekomunikacijsko trziste.
* Rije¢ je o poslovnoj odluci u kojoj treba u prvom
redu sudjelovati struka, (ekonomija, tehnika).
 Iskustva stranih kompanijja pokazuju da se stvarl

je, medutim, da se u pravilu nailazi na pozitivne
primjere, Sto znaCi da telekomunikacie elektro-
privrede imaju vrlo dobru pocetnu poziciju 1 brojne
komparativne prednosti u odnosu na konkurenciju
drugih novih pretendenata na udio u trZziSnom natje-
canju u podrucju telekomunikacija.

LITERATURA

[1] CIGRE, WG08 of SC35: “Bussiness Oportunities for
Power Ultilities in the Telecommunications Market”,

April 1997.
[2] “Zakon o telekomunikacijama™, NN 76/99

[3] “Utilities & Perspectives”, Standard & Poor s, Special
Technology Issue, vol. 7, No.1, January 3, 2000.

[4] Z. CVETKOVIC: “Poboljsanje karakteristika elektro-
energetskog sistema”, Energija 2/2000, Zagreb, 2000.

[5] Privatna komunikacija, Jurica Prizmi¢ 1 Hrvoje Korasic,
HEP d.d. Zagreb

[6] D. SABOLIC, G. PANDZIC, V. KAJIC, B. SIPEK:
“Neka pitanja iz hrvatske regulative telekomunikacija sa-
gledana iz perspektive HEP-a u svjetlu liberalizacije

trziSta”, HK CIGRE, Cetvrti simpozij o sustavu vodenja
elektroenergetskog sistema, Cavtat 2000.

54

BUSINESS OPPORTUNITIES FOR ELECTRIC POWER
UTILITY TELECOMMUNICATIONS

The article analyses some questions arising from electric
power utility's telecommunications becoming a part of a
free market, starting with the perspective of energy sector
deregulation process, i.e. liberalisation and deregulation of
telecommunications. Based on some foreign experiences
as well as the CIGRE Study Committee 35 under working
group 8 information, possibilities of HEP emergence at the
telecommunication market are being discussed.

VERMARKTUNGSMOGLICHKEITEN DES ZUR
STROMVERSORGUNG GEHORENDEN
FERNMELDEWESENS

Im Rahmen der Abwickliung mit mehr Freiheit gestalteter
Steuerung im Energiebereich bzw. der Aufhebung der
Beschrankungen im dazugehorenden Fernmeldewesen,
setzt man sich mit einigen Fragen des Zutritts des Fern-
meldewesens im Energiebereich zum freien Markt. Man
spricht tUber Moglichkeiten des Auftauchens Kroatischer
Stromversorgung am Fernmeldemarkt und zwar nur auf
Grund seitens der CIGRE-Arbeitsgruppe 08 des Studien-
ausschusses 35 gesammelten Erfahrungen und Erk-
enntnissen der Anderen.
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