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UvoD

Mobilnik je ena najbolj razsirjenih naprav v zgodovini ¢lovestva. Od svetovne populacije, ki
Steje okoli 7 milijard ljudi, ima 5 milijard telefon in samo 2 milijardi odprt ban¢ni racun
(SWIFT, 2012).

Mobilnik ze dolgo ¢asa ni ve¢ naprava, namenjena le telefoniranju. Najprej se je njegova
funkcionalnost razsirila na posiljanje kratkih sporocil (angl. Short message service, v
nadaljevanju SMS), danes pa se uporablja tudi za dostop do spletnih strani, mobilno
poslovanje, mobilno plac¢evanje, razli¢éne aplikacije, fotografiranje in podobno (Katz &
Everett, 2003). Banke in finan¢ne institucije po celem svetu delujejo v smeri mobilnega
poslovanja. Dejstvo, da pametni telefoni postajajo del nasega vsakdana in jih imamo
neprestano ob sebi, je razlog, da se poslovanje preusmerja na mobilne naprave (Flatraaker,
2013).

Ena pomembnejsih moznih uporab mobilnika je tudi mobilno placevanje. Obsega aktivnosti,
kot so nakupovanje, placilo in ban¢no nakazilo z uporabo kratkih sporocil (SMS), protokola
za prilagajanje spletnih storitev mobilni telefoniji (angl. Wireless application protocol , v
nadaljevanju WAP,), interaktivnega glasovnega odziva (angl. Interactive voice response, v
nadaljevanju IVR,) ipd. Omenjene zaporedne aktivnosti sprozijo izmenjavo placila z uporabo
mobilnika ali ro¢nega racunalnika. Tak nacin elektronskega placevanja je ucinkovit zaradi
priro¢nosti in varnosti (Yunhong & Siwen, 2008).

Placilni sistemi, ki omogocajo placevanje s pomocjo mobilnikov, obljubljajo znizanje
stroSkov transakcij in vse vecjo prirocnost in varnost placevanja z mobilniki. Novi mobilni
placilni sistemi olaj$ajo poslovanje podjetjem tako, da lazje prepoznajo morebitne potrosnike,
zberejo 0 njih ve¢ informacij in da si podjetja med seboj delijo informacije o nakupih
potrosnikov (Hoofnagle, Urban, & Li, 2012).

Od tehnologij mobilnega placevanja, ki so na voljo, je tehnologija brezzi¢nega prenosa
podatkov (angl. near field communication, v nadaljevanju NFC) na razdalji do 10 cm tista, ki
je najbolj primerna in obetajoca za napovedi o prihodnosti mobilnega plac¢evanja (Timalsina,
Bhusal, & Moh, 2012).

Poleg tehnologije, ki je kljuéna, so za mobilno poslovanije potrebni tudi zakonski predpisi. Se
pred kratkim so finan¢ne transakcije lahko izvajale le banke. Centralna banka je s SEPA
projektom naredila veliko spremembo in prekinila ban¢ni monopol nad finan¢nimi
transakcijami (Narodna banka Srbije, 2007).

Enotno obmocje placil v evrih (angl. Single Euro Payments Area, v nadaljevanju SEPA), je

prinesla izboljsanje ucinkovitosti in standardizacijo domacega in Cezmejnega placilnega

prometa. Z uveljavitvijo placilnih shem SEPA potekata notranji in ¢ezmejni placilni promet
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na enakih osnovah in standardih ter se izvajata po enakih postopkih, ne glede na to, v kateri
drzavi znotraj SEPA ima stranka transakcijski raCun oziroma prek katerega izvajalca opravlja
svoj placilni promet. SEPA je izdala direktivo o tem, da finan¢ne transakcije lahko izvajajo
tudi druge institucije in ne samo banka. To pomeni, da se na trgu lahko pojavi Kkaterikoli
ponudnik, ki bo izvajal finan¢ne transakcije (Zdruzenje bank Slovenije, 2007). V projekt
SEPA se vkljuCuje tudi Srbija in s tem omogoca ponudnikom mobilnega poslovanja nove
poslovne moznosti, pri katerih lahko finan¢ne transakcije opravijo lo¢eno od bank.

V Srbiji ze obstaja nekaj ponudnikov mobilnega placevanja. Uporabniki z mobilnikom
placujejo komunalne storitve, poSiljajo denar in kupujejo na spletu. V mesecu oktobru je
storitev mobilnega placevanja uporabljalo okoli 50.000 prebivalcev Srbije (Dimitrijevié,
2013). Na podlagi tega lahko sklepam, da ne obstaja ponudnik, ki bi z ustreznim poslovnim
modelom preprical uporabnike 0 mnozi¢ni uporabi mobilnega placevanja.

Namen magistrske naloge je predstavitev poslovne moznosti uvedbe procesnega centra za
izvajanje mobilnih placevanj v Srbiji. Z metodo definiranja platna poslovnega modela, ki z
devetimi gradniki prikazuje logiko ustvarjanja zasluzka, bom opisala poslovni model za
izvajanje mobilnih placevanj. Moj glavni namen je ugotoviti, ali sta investicija in uvedba
procesnega centra za izvajanje mobilnih plac¢evanj v Srbiji upraviceni, kar bom prikazala z
analizo stroskov in koristi.

V magistrski nalogi Zelim ugotoviti, kaksne koristi in stroske bi prinesla uvedba procesnega
centra za mobilna placevanja v Srbiji, zato bom najprej analizirala podro¢je mobilnega
placevanja in opisala glavne funkcije mobilne aplikacije, ki bodo na voljo uporabnikom. V
nadaljevanju bom razvila platno poslovnega modela za mobilna pladevanja in opisala klju¢ne
gradnike. Smiselnost uvedbe procesnega centra za mobilna plaevanja bom na koncu
magistrske naloge preucila z analizo stroskov in koristi.

Uporabljena raziskovalna metoda je $tudija primera, v kateri bom uporabila kot glavna
pristopa metodo platno poslovnega modela in analizo stroskov in koristi. Podatke,
uporabljene v Studiji primera, bom pridobila s pregledovanjem raziskav 0 mobilni tehnologiji
in mobilnem placevanju, s primerjavo statisticnih podatkov tega podro¢ja in ponudbe za
nakup strojne in programske opreme, pridobljene od podjetja IBM. Za predstavitev
funkcionalnosti mobilne aplikacije bom uporabila tehniko modeliranja poslovnih procesov z
orodjem iGrafx.

Magistrsko delo bo razdeljeno na teoretiCen in empirien del. Prvi bo obsegal poglobljen

teoreticen pregled literature. Vkljuceval bo raziskave in ¢lanke 0 obravnavani temi. Zasnovan

bo na opisni metodi in dopolnjen z mnenji in spoznanji razli¢nih avtorjev. Empiricen del bo

razdeljen na dva dela. Prvi bo namenjen opisu platna poslovnega modela, drugi pa bo zajemal

rezultate in dognanja analize stroSskov in koristi. Podatki, uporabljeni pri analizi, bodo

pridobljeni z raziskavami in analizami tega podro¢ja, ponudbe podjetja in statisti¢nih
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podatkov. Pri pisanju bom uporabila znanja, pridobljena pri $tudiju, in prakti¢no znanje o
poslovanju podjetja.

Magistrska naloga bo poleg uvodnega in sklepnega dela vsebovala Se tri vsebinske sklope. Po
uvodnem delu bom opredelila mobilno poslovanje in v nadaljevanju definirala in opisala
klju¢ne pojme mobilnega placevanja. Opisala bom vrsto, kategorije, tehnologije mobilnega
placevanja in udeleZzence v mobilnem placevanju. Ta vsebinski sklop bom zakljucila z opisom
varnosti pri mobilnem placevanju. Kot vir informacij bom uporabila predvsem tujo literaturo
v obliki elektronskih knjig in ¢lankov ter raziskave.

V drugem sklopu bom predstavila storitve in opisala procese aplikacije za mobilno placevanje
in opisala njene moznosti. Aplikacijo sem izbrala na podlagi statistiénih podatkov, s katerimi
sem preucila placilne razmere na srbskem trgu. Na voljo naj bi imela naslednje storitve:

e placaj (angl. Pay Now);

e program zvestobe (angl. Loyalty);
¢ ponudbe (angl. Offers);

e kartice (angl. Payment cards).

Zgoraj navedene storitve bom opisala in grafi¢no predstavila njihove poslovne procese. Nato
bom izdelala platno poslovnega modela in opisala devet gradnikov, ki so klju¢ni partnerji,
kljuéne aktivnosti, klju¢ni viri, ponudba vrednosti, kljucni stroSki, odnosi s kupci,
distribucijske poti, viri prihodkov in segment kupcev. Pri tem si bom pomagala s strokovno
literaturo, v kateri so opisane teoretine osnove platna poslovnega modela. Podatke, s
katerimi bom opisala devet gradnikov, bom pridobila iz priloznostne literature, javno
dostopnega gradiva iz ekonomskih spletnih publikacij in spletnih portalov. Za izris procesov
bom uporabila programsko orodje Igrafx.

Zadnji sklop magistrskega dela je namenjen analizi stroskov in koristi za trg Srbije. Za
poslovni model bom definirala stro§ke in Koristi, analizirala morebitne investicije za trg Srbije
in ocenila njeno izvedbo. Poleg ¢lankov in strokovne literature bom tu uporabila Se ponudbo
podjetja IBM in podatke, pridobljene iz lastnih izkusenj. Magistrsko delo bom zakljucila s
sklepno mislijo.

1 MOBILNO PLACEVANJE

Mobilna placila lahko pospesijo izvajanje majhnih placil pri elektronskem placevanju in so
alternativa za zmanjSevanje uporabe gotovine na prodajnih mestih (angl. Point of sale, v
nadaljevanju POS) (Menke & de Lussanet, 2006; Ondrus & Pigneur, 2006). Mallat (2007) pa
opredeli mobilno placevanje kot naravno evolucijo elektronskega placevanja, ki omogoca
priro¢ne transakcije v mobilnem poslovanju.



1.1 Mobilno poslovanje

Obseg transakcij elektronskega poslovanja Se vedno narasc¢a. Na podrocju razvoja tehnologije
se dogajajo spremembe, ki prinasajo vecjo vrednost kot elektronsko poslovanje (Clarke
2001). To je mogoce doseci z uporabo mobilnih naprav, ki so bile na zacetku uporabne za
govorne aplikacije in zabavo. Hitre spremembe v razvoju digitalnih naprav in vecja
dostopnost razli¢nih naprav z digitalnimi in informacijskimi aplikacijami sta napovedovali
novo rast v poslovanju z mobilnimi napravami, ki jo imenujemo mobilno poslovanje (Kini &
Thanarithiporn, 2004; Kini & Bandyopadhyay, 2006).

Mobilno poslovanje (angl. Mobile commerce) obsega Siroko podrocje in predstavlja
katerokoli poslovno transakcijo, ki je vsaj deloma izvedena z mobilno tehnologijo in opremo.
Zajema brezzi¢no e-poslovanje (Schwiderski-Grosche & Knospe, 2002).

Kini in Bandyopadhyay (2006) opisujeta mobilno poslovanje kot kupovanje in prodajo blaga
ali storitev prek brezzi¢ne ro¢ne naprave, kot sta mobilnik ali dlan¢nik. Ena izmed definicij
pravi, da je to poslovanje z brezzi¢no ro¢no napravo, ki uporablja mobilno omrezje, Wi-Fi ali
drugo vrsto brezzi¢nega omreZja.

Mnogi strokovnjaki so razpravljali o tem, ali je mobilno poslovanje razsiritev elektronskega
poslovanja z uporabo ro¢nih naprav ali kanal, ki ima veliko vecji potencial dodajanja
vrednosti. Clarke navaja, da mobilna naprava po razSirjenosti, prirocnosti, lokalizaciji in
moznosti personalizacije prinaSa vec¢jo dodatno vrednost kot uporaba elektronskega
poslovanja. Poleg tega so raziskovalci napovedali tudi to, da bo mobilno poslovanje z
zdruzevanjem tehnologije in $iritvijo aplikacijskih baz postalo pomemben kanal za izvajanje
transakcij (Clarke, 2001; Lee & Benbasat, 2003; Kini & Thanarithiporn, 2004; Jih, 2007).
Omenjeni predlogi vrednosti mobilnega poslovanja vplivajo na poslovne priloznosti
ponudnika mobilnega poslovanja (Clarke, 2001). Na podlagi zgornjih ugotovitev
strokovnjakov lahko sklepamo, da je mobilno poslovanje vse pogostejse, kar je razvidno na
Sliki 1.

Giaglis, Kourouthanassis in Tsamakos (v Mennecke & Strader, 2002, 67-85) pri razvoju
okvira za raziskave o mobilnem poslovanju porocajo, da sta razumevanje prilagoditve trga za
mobilno poslovanje in vrednost omreZja zelo pomembna pri oblikovanju prihodnosti
mobilnega poslovanja. Poleg tega je okvir vkljuceval tudi razvoj tehnologije, informacijsko
zasebnost in varnost, poslovni model, integracijo kanala in poslovnih zaveznikov. Pomembni
pa so Se drugi dejavniki, ki dolocajo in oblikujejo prihodnost mobilnega poslovanja (Kini &
Thanarithiporn, 2004).



Slika 1: Rast mobilnega poslovanja, napovedi do leta 2016 v milijonih USD
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Vir: S. Planck, Forrester Mobile Commerce Forecast: 2011 to 2016, predicts $31 billion by 2016, 2013.

S pojavom novih prodajnih kanalov, kot sta Internet in mobilno poslovanje, se je pojavila
zahteva za nove placilne instrumente, ki bodo omogocali izvedljivost in prirocnost transakcij
(Ondrus & Pigneur, 2006). Obstojece platevanje s kreditnimi karticami je primerno za vecino
izvedenih nakupov, vendar so njihovi transakcijski stroSki previsoki, da bi lahko prinesli
dobicek pri majhnih placilih (angl. Micropayment), (Mallat, Rossi & Tuunainen, 2004).

Mobilna tehnologija z uvedbo plaéilnih storitev omogoca obdelavo transakcij in
znizuje stroske njenih predelav, tako so da taka placila dobickonosna (Papa, 2010).

1.2 Opredelitev pojma mobilno placevanje

Mobilno placevanje je izvedba nakupa, placilo racuna, dobrodelna donacija, placilo drugi
osebi ali drugo izplacilo, izvedeno z uporabo mobilnika. Mobilna placila lahko uporabnik
izvede z dostopom do spletne strani prek mobilnika, posiljanjem kratkega sporocila ali z
uporabo aplikacije, ki si jo predhodno nalozi na mobilnik. Znesek placila se lahko pristeje k
stroSkom telefonskega racuna in k nakupom, opravljenim s kreditno Kartico, ali ¢rpa
neposredno z uporabnikovega ban¢nega racuna (Board of governors of the federal reserve
system, 2013).

Mobilno placevanje ponuja generacijo placilnih storitev, ki temeljijo na uporabi identifikacije
SIM (angl. Subscriber Identification Module). SIM je prenosni pomnilniski Cip ali identitetni
modul, s katerim lahko vzpostavimo povezavo s posameznim mobilnim omrezjem



Uporabniki te storitve bodo prek mobilnika opravljali razli¢ne finanéne operacije z uporabo
mobilnika, kot so (Papa, 2010):

e poizvedbe o stanju na racunu;

e mobilna denarna nakazila;

e placila mesecnih racunov;

¢ nakup blaga in storitev na spletu in v trgovinah;
¢ nakup elektronskih vstopnic.

Po podatkih podjetja Gartner naj bi v letu 2013 mobilno placevanje preseglo znesek 170
milijard dolarjev. To je za 62 % ve¢ od zneska mobilnega placevanja v letu 2011. Do leta
2016 napovedujejo 42-% letno rast in takrat naj bi mobilno placevanje doseglo znesek okoli
617 milijard dolarjev. Mobilno pladevanje naj bi takrat uporabljalo ve¢ kot 448 milijonov
uporabnikov (Kordis, 2013).

Prav tako o rasti mobilnega placevanja porocajo v podjetju IDC, kjer rezultati opravljene
raziskave kazejo na to, da bo do leta 2017 v uporabi po vsem svetu Ze 1,5 milijarde pametnih
telefonov. Na Sliki 2 je po posameznih drzavah prikazano, kako hitro pametni telefoni
prodirajo na trg. Socasno s Siritvijo pametnih telefonov se Siri tudi njihova moznost uporabe.
Uporabniki pri¢akujejo preproste in intuitivne reSitve. Pri mobilnih placilih je zelo
pomembno, da omogocajo uporabniku moznost izvajanja poslov, kjerkoli in kadarkoli se
uporabnik za to odlo¢i. Za trgovce in lastnike podjetij je mobilno placevanje priloznost bolj
osebnega povezovanja z uporabniki. Sprejetje mobilnega placevanja med uporabniki ponuja
trgovcem in lastnikom podjetij moznost, da okrepijo in poglobijo svoje odnose s strankami,
kar je konkurencna prednost podjetja (Vuuren, 2013).

Sprejetje mobilnih placil med uporabniki potrjuje tudi Forrester raziskava, narejena med
uporabniki pametnih telefonov, ki je dala naslednje rezultate: 50 % trenutnih uporabnikov
pametnih telefonov pravi, da bodo do leta 2016 vsakodnevno uporabljali mobilno aplikacijo
za nadzor izdatkov (Vuuren, 2013). Prav tako poveCanje obsega mobilnega poslovanja
potrjuje raziskava EMarketer, kjer so ugotovili, da so se mobilna placila v ZDA leta 2012
potrojila (eMarketer, 2013).

Sprejetje mobilnih placil med uporabniki potrjuje tudi Forrester raziskava, narejena med
uporabniki pametnih telefonov, ki je dala naslednje rezultate: 50 % trenutnih uporabnikov
pametnih telefonov pravi, da bodo do leta 2016 vsakodnevno uporabljali mobilno aplikacijo
za nadzor izdatkov (Vuuren, 2013). Prav tako povecanje obsega mobilnega poslovanja
potrjuje raziskava EMarketer, kjer so ugotovili, da so se mobilna placila v ZDA leta 2012
potrojila (eMarketer, 2013).



Slika 2: Penetracija pametnih telefonov
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Vir: H. Blodget, Actually, The US Smartphone Revolution Has Entered The Late Innings, 2014.

S Sirjenjem mobilne telekomunikacijske tehnologije so mobilniki vse bolj pogosti in na voljo
uporabnikom. V primerjavi s stacionarnimi ra¢unalniki so uporabniku bolj pri roki, zato lahko
vanje uporabniki shranjujejo osebne podatke ali pa jih uporabljajo kot placilni instrument. Na
Sliki 3 so prikazani rezultati raziskave o tem, kako pogosto uporabnik uporablja pametni
telefon na posameznih mestih. Ugotovljeno je, da najve¢ uporabnikov, kar 97 %, uporablja
pametni telefon doma, 83 % na poti in 78 % v trgovini (Ipsos, 2012).

1.3 Opredelitev mobilnega placevanja

Mobilno placevanje Stejemo med posebne oblike elektronske obdelave placil. Obstojece
definicije poudarjajo, da je uporaba mobilnika glavna razlika mobilnega plac¢evanja od drugih
oblik plac¢evanja. Henkel (v Silberer, Wohlfahrt, & Wilhelm, 2002, . 327 - 351) pravi, da se
nekateri avtorji osredoto¢ajo le na mobilnike, medtem ko drugi vkljucujejo vse mobilne
komunikacijske naprave (Zmijewska & Lawrence, 2006).

Mobilno placevanje je placevanje blaga, storitev ali ratunov z mobilnimi napravami, med
katere spadajo mobilnik, pametni telefoni in dlan¢niki z uporabo brezzi¢nih in drugih
komunikacijskih tehnologij (Schweighofer, 2012).



Slika 3: Mesta, kjer se uporabljajo pametni telefoni
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Vir: IPSOS, Understanding the Mobile Consumer United States, 2013.

Mobilno placevanje je oblika placila, kjer se mobilnik uporablja kot placilna metoda in ne kot
alternativni kanal za prenos informacij, potrebnih za placilo. Pretok informacij o placilu
poteka v realnem Casu. Svetovalno podjetje Capgemini (2013) mobilna placila opredeljuje
kot:

e poslovanje vsak z vsakim (angl. Peer-to-peer, v nadaljevanju P2P), ki se uporablja pri
domacih ali mednarodnih denarnih nakazilih ali prenosih;

e poslovanje s strankami (angl. Consumer-to-busines, v nadaljevanju B2C), ki obsega
maloprodajna placila, izvedena v trgovinah, in mobilna spletna pla¢ila. Omenjena placila
so izvedena z uporabo mobilne aplikacije, namenjene placevanju;

e poslovanje med podjetji (angl. Business-to-business, v nadaljevanju B2B), ki se
uporablja za nadomestilo gotovine v dobavni verigi v nekaterih regijah, kot je Afrika;

e celektronska uprava za ob¢ane (angl. Government-to-citizens, v nadaljevanju G2C), ki se
uporablja pri izplacilih pla¢ in pokojnin. Tak nacin je primeren za afriSke trge, kjer je
infrastruktura za druge placilne inStrumente premalo razvita.

Mobilne naprave se lahko uporabljajo za razlicna placila, na primer placilo digitalnih vsebin,
melodij, logotipov, novic, glasbe ali iger, placilo koncertnih vstopnic ali letalskih vozovnic,
placilo parkirnine, avtobusa, vlaka ali taksija in dostop do elektronskih placilnih storitev za
placevanje racunov. Tipi¢na uporaba vkljucuje povezavo uporabnika na streznik prek mobilne



naprave, kjer se izvedeta overitev in avtorizacija in pozneje pridobi potrdilo o opravljeni
transakciji (Dahlberg, Mallat, Ondrus, & Zmijewska, 2008).

Podjetje Gartner opredeljuje storitev mobilnega placevanja kot placevanje za izdelek ali
storitev z uporabo mobilne tehnologije, kot je NFC, kratka besedilna sporocila (SMS),
protokol za prilagajanje spletnih storitev mobilni telefoniji WAP ali neposredno mobilno
placevanje. Mobilno placevanje vkljucuje transakcije, ki uporabljajo ban¢ne instrumente, kot
so denar, ban¢ni racun, placilne, kreditne, potovalne in darilne kartice (Gartner Group, 2009).

1.4 Tipi mobilnega poslovanja

Uporabniki z uporabo mobilnika ali tabli¢nega racunalnika lahko izvedejo tri tipe placil
(Hayashi, 2012):

e prvi nacin placevanja je »oseba — osebi« (angl. Person-to-Person). Ta nacin plafevanja se
izvede z mobilno napravo in vkljuéuje nekomercialna placila, izvedena med dvema
potro$nikoma, in komercialna placila, ki jih izvedeta potro$nik in manjsi trgovec, kot je na
primer placilo storitev vodovodarja ali vrtnarja;

e drugi nacin placevanja je nakup blaga in storitev prek interneta ali mobilne naprave;

e tretji nacin placevanja je mobilno pla¢evanje na prodajnih mestih na POS terminalih. To so
vsa placila, ki jih opravi uporabnik na fizi¢ni lokaciji, kot SO na primer trgovina z Zivili,
restavracija, ali bencinska ¢rpalka.

Mobilno placevanje se torej vse bolj siri med uporabniki. Na Sliki 4 je prikazano v kolik$ni
meri uporabnik placuje z mobilnikom v primerjavi s pla€ilnimi karticami. Na podlagi
rezultatov, prikazanih s stolpi¢énim diagramom, lahko sklepamo, da uporabniki nacin
mobilnega placevanja najpogosteje izberejo za nakupe v vrednosti od 10 do 40 funtov.

Hayashi (2012) trdi, da je mobilno placevanje veliko bolj priro¢no kot tradicionalno. Z
uporabo mobilne naprave za placevanje uporabniku ni ve¢ treba nositi s seboj denarnice in
plasti¢nih kartic. Vse svoje kartice lahko poveze z aplikacijo na mobilniku in izvede nakup
samo z njegovo uporabo. Na ta nacin ima moznost dostopa do ve¢ ratunov kot z uporabo
plasti¢nih kartic. Z mobilnikom lahko poveze kreditno, debetno in predplacnisSko kartico ter
kartice razli¢nih trgovcev, ki so veljavne le v trgovinah, ki so jih izdale. To so kartice
zvestobe, ki zagotavljajo razlicne bonuse pri nakupu ali dodatne ugodnosti.



Slika 4. Placevanje z mobilniki, predplacniskimi in debetnimi karticami
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Vir: S. Clark, Convenience will drive UK adoption of mobile and contactless payments, 2013.

Na Sliki 5 so prikazane moZnosti mobilnega placevanja in v kolik§ni meri so sprejete med
uporabniki. Skoraj 60 % uporabnikov uporablja svoje mobilnike za unovéenje kod in
kuponov za popust pri nakupu. Nadaljnji storitvi sta placevanje racunov in nakup digitalne
vsebine, ki ju uporablja okoli 45 % uporabnikov, 34 % uporabnikov pa nakupuje storitve in
dobrine.

Naslednja prednost mobilnega plaevanja v primerjavi s tradicionalnimi nacini je
prilagodljivost. Za razliko od placevanja s plasticnimi karticami, lahko pri placevanju z
mobilnikom uporabimo tudi metodo Pay Pal, ki omogoca potrosniku neposredno placilo z
bancnega racuna. Uporabnik bo izmed placilnih instrumentov, ki so na voljo na mobilni
napravi, izbral tistega, ki najbolj ustreza vrsti placila. Uporabniki si po navadi Zelijo manjse
nakupe opraviti z uporabo debetne kartice ali s placilom neposredno z ban¢nega racuna, za
vecje nakupe pa uporabljajo predvsem kreditne kartice. Nekateri Zelijo imeti moznost placila s
kartico, ki jo izda trgovec, in s tem pridobivati bonuse ali posebne ugodnosti. Pri mobilnem
plac¢evanju se uporabnik lahko odlo¢i na mestu samem, katero moznost bo uporabil za nakup
(Hayashi, 2012).
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Slika 5. Sprejetje storitev mobilnega placevanja
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Vir: D. Erikson, Mobile Payment Adoption, 2013.

Zelo velika prednost mobilnega placevanja pred tradicionalnim je hitrost opravljene
transakcije. Z uporabo brezsticne placilne metode, ki vkljucuje brezsticno kartico in mobilno
napravo z tehnologijo NFC, lahko uporabnik izvede nakup tako, da napravo pribliza
ustreznemu Citalcu. Ocenjujejo, da bi s to metodo placevanja opravili nakup od 15 do 30
sekund hitreje, kot Ce bi za placilo potegnili obi¢ajno kartico in podpisali odrezek oziroma
vtipkali PIN kodo (Morea, 2010; Polasik et al., 2012). Majhna razlika v hitrosti placevanja je
lahko zelo pomembna v razmerah mnozi¢nega prometa na cestninskih postajah, kjer se
morajo potrosniki hitro premikati mimo postavljenih postaj (Hayashi, 2012).

Enostavnost uporabe je kriterij, ki je za mobilna placila v primerjavi s tradicionalnimi nacini
lahko vc€asih manj ugoden takrat, ko potroSnik ne obvlada zaCetnih nastavitev in je neuk v
tovrstni uporabi mobilnika. V primerjavi s tradicionalnimi nacini pladevanja in uporabo
debetnih in kreditnih kartic je za vzpostavitev mobilnega placevanja potrebnih ve¢ korakov.

Uporabniki bodo morali prenesti mobilno aplikacijo za placevanje, znotraj nje odpreti enega
ali ve¢ racunov in se nauciti, kako uporabljati aplikacijo. ZaCetne nastavitve in u¢enje uporabe
so za nekatere uporabnike razlicno obremenjujoce. Zlasti mlajsi, ki so bolj seznanjeni s
tehnologijo in uporabo mobilnih naprav, se hitro naucijo uporabe mobilnega placevanja. Za
nekatere potro$nike bo nalaganje aplikacije za mobilno plafevanje in ustvarjanje racuna
hitrejSe in manj obremenjujoce kot ¢akanje na izdelavo plasti¢ne kartice (Hayashi, 2012).
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Mobilno placevanje ima nekaj prednosti pred tradicionalnimi placilnimi metodami tudi na
podro¢ju upravljanja financ in nadzora nad porabo sredstev. Placevanje z mobilnikom
omogoca potroSniku preverjanje stanja na svojem racunu pred izvedbo nakupa, v sami
prodajalni. Na mobilnik lahko nalozi razlicne placilne instrumente, za nakup pa izbere tistega,
Ki je v tistem trenutku zanj optimalen. Izbrani inStrument ima zanj najbolj$i finan¢ni vpliv, na
primer placilo z najnizjo provizijo, najboljSo nagrado za nakup in v primeru placilnih kartic
najboljSe pogoje za odplacevanje (Hayashi, 2012).

Uporaba mobilnega placevanja olajSa uporabniku upravljanje financ z nadzorom nad porabo,
ker mu omogoca dolo¢anje mejnih vrednosti za razli¢ne kategorije nakupov. Ce bi potrodnik
presegel neki prag, bi sledilo opozorilo na mobilniku (Hayashi, 2012). Uporabnik lahko
omenjene funkcionalnosti uporablja s podobnimi aplikacijami, ki niso namenjene mobilnemu
placevanju, a mu omogocajo nadzor nad financami. Primer take aplikacije je Toshl, ki
spremlja porabo osebnih finan¢nih sredstev. StroSke je moZno organizirati v skupine in jih
¢asovno spremljati (Ravbar, 2012). Videz aplikacije Toshl je prikazan na Sliki 6.

Slika 6: Aplikacija Toshl, namenjena nadzoru osebnih financ
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Vir: Tehnik Telekom Slovenije, Toshl — mobilna belezka stroskov odslej tudi za Windows Phone 7, 2014.

Obstajata dva nacina izvajanja mobilnega placevanja, sistem zaprte zanke in sistem odprte
zanke. Prevladuje sistem plaevanja odprte zanke. V nadaljevanju sta oba sistema
predstavljena na primeru placilnih kartic.

1.5 Pladevanje z odprto zanko

Placilne kartice za placevanje po sistemu z odprto zanko so sprejete povsod, kjer so ponudniki
storitev in prodajalci vkljuceni v karti¢no placilno mrezo (First data, 2010).
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Osnovni model plaevanja z odprto zanko sestavljajo: banka, ki izda kartico uporabniku,
imenovana izdajateljska (angl. Issuer), banka, ki podpise dogovor s prodajalcem, imenovana
pridobitelj (angl. Acquirer), in karti¢cno zdruzenje (angl. Card Association). Obe banki,
izdajatelj in pridobitelj, sta ¢lanici karticnega zdruzenja in placujeta letne Clanarine in druge
pristojbine za delovanje omrezij (Payments R us, 2009).

Pametni mobilnik je mobilni podaljsek tradicionalnih kreditnih kartic. Lahko se uporablja pri
kateremkoli trgovcu, ki ima ustrezne terminale za sprejem kreditnih kartic. Primer mobilnega
placevanja po sistemu zaprte zanke je aplikacija Google Wallet.

Na Sliki 7 je prikazan postopek karti¢nega poslovanja z odprto zanko. Banka izdajatelj izda
uporabnikom kreditne kartice. Ti z njimi opravijo nakupe in poravnajo obveznosti v
predvidenih casovnih presledkih glede na dogovorjene pogoje. Banka pridobitelj podpiSe
dogovor s prodajalci za sprejem kartic kot placilnega sredstva in jim priskrbi napravo za
sprejem kartice in placila.

Pomembna znacilnost tega sistema je ta, da kupec in trgovec nimata neposrednega stika s
kartiénim zdruZenjem, ampak le z banko, ki je pridobitelj ali izdajatelj. Lahko se zgodi, da je
pridobitelj in izdajatelj ena in ista banka, kar je pogosta praksa. Taka vrsta poslovanja se
imenuje poslovanje »z-nami« (angl. on-us), proces pladevanja pa poteka Se vedno prek

karti¢nega zdruZenja (Payments R us, 2009).

Slika 7: Poslovanje z odprto zanko
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Vir: Payments R us, Credit Card Systems and their Participants, 2013.

prodajalec

Velik del pozornosti mobilnih placil je namenjenih placilom po sistemu odprte zanke, ker je
trziS€e odprto in na voljo razlicnim aplikacijam. Mobilna placila se tako bolj priblizajo
zahtevam uporabnikov. Resni¢ne uspehe mobilnega placevanja naj bi imelo poslovanje z
zaprto zanko, kjer imajo izdajatelji priloznosti, da z uporabo tega kanala izdajo ali ponekod
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prodajo vec¢ kartic. Poleg moznosti platevanja nudijo uporabniku tudi poprodajne storitve
(Mercator Advisory Group, 2012).

1.6 Poslovanje z zaprto zanko

Kartice za placevanje po sistemu zaprte zanke, imenovane tudi zasebne predplacniske kartice
ali predplacniske kartice trgovske znamke, so tiste kartice, ki jih izda trgovec in jih je mogoce
uporabljati le v nekaterih trgovinah (First data, 2010).

Pametni mobilnik je mobilni podaljsek prodajal¢eve posebne placilne platforme. Uporablja se
le pri tocno dolocenem trgovcu ali verigi trgovin, ki omogoc¢ajo tovrstni nacin placevanja.
Primer mobilnega plac¢evanja po sistemu zaprte zanke je Starbucks (Gurley, 2013).

Pri mobilnem plac¢evanju torej govorimo o poslovanju z zaprto zanko takrat, ko podjetje izda
lastno kartico za placevanje z mobilnikom. Primer je podjetje Starbucks, ki je trenutno prvo
na svetu po Stevilu transakcij s tovrstnim na¢inom placevanja (Henshaw, 2011). Za uporabo te
storitve mora uporabnik prenesti mobilno aplikacijo Starbucks na pametni telefon. Podjetje
Starbucks ponuja predplacniske kartice, ki se lahko uporabljajo za nalaganje denarja na
mobilnik (Blochlinger, 2012).

Za poslovanje z zaprto zanko je znacilno, da uporabniki porabijo le tisto vrednost, ki jo
predhodno naloZijo na svoj racun, in za tisto blago in storitve, ki jih ponudnik tega placilnega
sistema ponuja. Sistemi poslovanja z zaprto zanko po navadi ne omogoc¢ajo menjave
vrednosti za gotovino ali prenosa denarja na racun koga drugega (Davidson, 2012). Prednost
sistema za poslovanje z zaprto zanko je prilagodljivost. Ponudnik lahko oblikuje aplikacijo, ki
bo zadovoljila potrebe kupcev. Poleg tega lahko na ta nacin pridobi podatke o obnasanju
potrosnika (Blochlinger, 2012).

Slaba stran sistema plaevanja z zaprto zanko pa so stroski. Razvijanje in ohranjanje lastnega
placilnega sistema je v primerjavi z drugimi nacini placila drazje (Blochlinger, 2012).
Pomanjkljivost sistema je omejen sprejem placilne kartice, le na nekaterih placilnih mestih,
Cas ter stroSki za vzpostavitev omrezja plaCilnega sistema in pridobitev placilnih mest.
Placevanje po sistemu zaprte zanke je alternativna ali dopolnilna resitev, ko placevanja po
sistemu odprte zanke ni mogoce vpeljati, ima presirok obseg glede na zahteve potrosnika, je

predrago z vidika dolgoro¢nih stroSkov in je tvegano za imetnike racunov (Multi service,
2011).

Na Sliki 8 je prikazan model za placevanje z zaprto zanko. Pri tovrstnem placevanju
sodelujejo samo tri ali Stiri entitete. Osnovno obliko sistema sestavljajo: banka, kupec in
trgovec. Banka izdaja kreditne kartice kupcem in sklepa pogodbe s prodajnimi mesti
(pridobiteljstvo) ter trgovcem priskrbi naprave za sprejem kartice in placila.
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Slika 8: Poslovanje z zaprto zanko

kupec banka
izdajatelj in
pridobitelj

prodajalec

Vir: Payments R us, Credit Card Systems and their Participants, 2013.

Pomembno pri nadinu placevanja z zaprto zanko je, da banka sklene pogodbo neposredno s
trgovcem in uporabnikom Kkartice. Banka trgovce spodbuja, da placila izvedejo neposredno
prek nje. Kljub temu vecina trgovcev Se vedno raje obdeluje transakcije prek placilnih
terminalov, ker je tak nac¢in poslovanja za njih primernejsi (Payments R us, 2009).

V praksi je mozno zaslediti tudi hibride, sisteme, ki imajo lastnosti zaprtega in odprtega
sistema plaevanja. Pri hibridnih oziroma delno zaprtih sistemih predplacniSko kartico
sprejme $irsi krog trgovceyv, veriga nakupovalnih centrov ali pa je sprejeta glede na kategorijo
placevanja: spletno nakupovanje, mobilno plac¢evanje ipd. (Imai, 2013).

Ponudniki zaprtih sistemov so delezni komercialnih pritiskov, da se postopno odpirajo in
uporabnikom ponujajo dodatne nabore funkcionalnosti. Primer za to je placilna kartica
Octopus, ki je bila uvedena za placevanje javnega prevoza, zdaj pa se uporablja za nakupe na
prodajnih mestih po vsem Hong Kongu (Imai, 2013).

Za mobilno pladevanje oziroma mobilno denarnico je v sistemu odprte zanke znacilno to, da
ima mobilni racun lastnosti tradicionalnega ban¢nega racuna. Sistem zaprte zanke se razlikuje

po tem, da ne omogoca dviga denarja, hibridni sistem pa ga omogoca pod nekaterimi pogoji.

V Tabeli 1 so opisane lastnosti sistema placevanja z zaprto zanko, odprto zanko in
kombinacije med njima:
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Tabela 1: Primerjava odprtega, zaprtega in hibridnega sistema

Placilni sistem Sistem odprte zanke Sistem zaprte zanke Hibrid
Predplacniske Bancne predplacniske Predplac¢niSke kartice z Predplacniske kartice,
kartice kartice, s katerimi poleg omejenimi moznosti za podobne osnovnemu
placevanja lahko placevanje, brez moznosti racunu z dolo€enimi
dvigujemo denar na dvigovanja denarja omejitvami
bankomatih doma in po
svetu
Internetni Internetni ban¢ni in Internetni ra¢un/ Internetni ra¢un/
ra¢un/denarnice virtualni racuni, ki denarnica, za dolo¢eno denarnica, za dolo¢eno
omogocajo dvig denarja | placevanje, brez moznosti placevanje, z omejeno
po svetu dvigovanja denarja moznostjo dvigovanja
denarja
Mobilni Mobilni racun, ki ima Mobilni ra¢un/ denarnica | Mobilni ra¢un/ denarnica
ra¢un/denarnice lastnosti tradicionalnega za dolo¢eno uporabo, ni za dolo¢eno uporabo, z
ban¢nistva in gotovine mozen dvig denarja omejeno moznostjo
dvigovanja denarja
Nakazilo Mozno po celem svetu Mozno le v domacem Mozne dolocene
okolju vrednosti za nekatere
transakcije

Vir: Imai, Prepaid Payment Systems, 2013.

1.7 Kategorije mobilnega placevanja

Glede na razdaljo placevanja za dobrine, nacin obra¢unavanja in velikost placila, delimo
mobilno pla¢evanje v naslednje kategorije ( Karnouskos, 2004; Yunhong & Siwen, 2008).

1.7.1 Placila na daljavo

V kategorijo placil na daljavo (angl. Remote payment) spadajo placila, ki jih uporabnik opravi
na daljavo z mobilnikom ali pametnim telefonom in so neodvisna od lokacije uporabnika.
Zahteva za placilo je lahko podana z SMS-om, glasovnim sporocanjem ali WAP povezavo.
Za izvedbo placila uporabniku ni treba biti v blizini terminala za nakup. Zahteva je poslana po
kanalih, ki delujejo na daljavo.

Placila na daljavo obsegajo nakup dobrin s spleta in drugod, digitalnih vsebin ali posiljanje
denarja drugi osebi. Opisana mobilna placila se izvajajo z uporabo obstojece placilne
infrastrukture (placilo spletnemu prodajalcu) ali po sistemu placevanja z zaprto zanko (Smart
Card Alliance, 2011).

Primer postopka placila na daljavo je naslednji (Smart Card Alliance, 2011):
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e Kupci in trgovci odprejo racun pri ponudniku storitev mobilnega placevanja;

e zaizvedbo placila poslje kupec SMS sporocilo ponudniku storitev mobilnega placevanja.
Sledi preverjanje z uporabo razlicnih mehanizmov, na primer preverjanje informacij
posiljatelja, preverjanje gesla ipd.;

e Ko je zahtevek za izvedo placila potrjen, ponudnik storitev mobilnega placevanja prenese
denarna sredstva z racuna kupca na racun trgovca in le-tega o tem obvesti;

e V sistemu placdevanja z zaprto zanko prenese trgovec dobljena sredstva na svoj bancni
racun.

Mobilno placevanje na daljavo utegne biti uporabno tako za potros$nike kot tudi trgovce. Na
primer storitev PayByPhone, blagovna znamka v lasti podjetja Verrus, ima moznosti takega
pladila na podro¢ju transporta. Vkljucuje parkiranje avtomobila, placevanje taksi voznine in
izposojo koles. Ve¢ kot 2 milijona ljudi je prijavljenih za uporabo storitve PayByPhone na
svetovni ravni in ta storitev zabelezi 2—3 transakcije na sekundo, ves dan. Na voljo je v ZDA,
Kandi in Angliji (Smart Card Alliance, 2011).

1.7.2 Placila na kraju nakupa

Placila na kraju nakupa (angl. Proximity payment) so pladila, kjer kupec z uporabo telefona
placuje za nakup blaga ali storitev prek terminala POS. Tovrstna placila se uporabljajo na
prodajnih mestih pod nadzorom, kot so trgovine, in na nadzorovanih mestih, kot so prodajni
avtomati (Smart Card Alliance, 2011; Karnouskos, 2004; Yunhong & Siwen, 2008).

Kupec uporablja mobilnik za interakcijo s trgovskim sistemom POS. Mobilna placila na kraju
nakupa se izvajajo s placilno infrastrukturo finan¢nega sektorja ali placilno infrastrukturo za
placevanje z zaprto zanko, z uporabo tehnologije NFC oziroma druge brezsti¢ne tehnologije
(Smart Card Alliance, 2011; Karnouskos, 2004; Yunhong & Siwen, 2008).

1.7.3 Placilo transakcije z mese¢nim obracunom

Placilo transakcije z mese¢nim obracunom (angl. Post-paid payment) je metoda, ki se
najpogosteje uporablja v elektronskem in mobilnem poslovanju. Zaracunavanje se izvede
prek telefonskega oziroma banc¢nega racuna ali prek kreditne kartice. V prvem primeru
mobilni operater enkrat mese¢no uporabniku zaracuna stroske mobilnega placevanja skupaj z
drugimi obveznostmi. V primeru plaCevanja prek ban¢nega ratuna pa soasno z
zaracunavanjem stroSkov racuna ali kreditne kartice banka enkrat mese¢no uporabniku izstavi
racun za porabljeni znesek.

1.7.4 Placilo z nakupom dobroimetja
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Placilo z nakupom dobroimetja (angl. Pre-paid payment) je nacin, ki ga ponudniki mobilnih
storitev ponujajo le uporabnikom, ki so storitve placali vnaprej. Na mobilnik uporabnik nalozi
denar in ga uporablja za placevanje ra¢unov in nakupe v trgovinah, po telefonu ali prek spleta.

Naslednja delitev mobilnega placevanja je po velikosti placila.

1.7.5 Mobilna placila glede na velikost placdila

Glede na velikost opravljenega nakupa delimo mobilno placevanje po viSini zneska v
naslednje skupine (Karnouskos, 2004; Yunhong& Siwen, 2008):

e mikro placila (angl. Petty Cash Payment) so placila, ki so manjsa od 2 evrov;
e majhna placila (angl. Small Payment) so placila med 2 in 25 evrov;
e velika placila (angl. Large Payments) so placila nad 25 evrov.

Mallat et al. (2004) narekujejo, da bo mobilno plaevanje zamenjalo placevanje s kovanci in
gotovino ter razsirilo razpolozljive moznosti placevanja za vse nakupe. Trdijo, da bo tovrstno
placevanje posledi¢no za potrosnika bolj priro¢no.

1.8 Tehnologije mobilnega placevanja

Mobilni kanali imajo pomembno vlogo pri uspeSni uveljavitvi mobilnega poslovanja,
mobilnega placevanja in mobilnih ban¢nih reSitev. Tehnologija in uporabnikovo znanje o
mobilni tehnologiji vplivajo na raven sprejetja mobilnih poslovnih modelov. Velik vpliv na
sprejetje omenjenih modelov imajo kanali mobilnega placevanja, s katerimi se Zzeljene
mobilne storitve dostavijo potrosnikom (Goudar, b.l.).

Mobilna placila za izvedbo transakcije uporabljajo razli¢ne tehnologije. Uporabniki za placila
na daljavo uporabljajo kratka sporocila (SMS) ali mobilne aplikacije, namenjene placevanju.
Pladila na kraju nakupa pa opravijo z vnosom numeri¢ne ali ¢rtne kode oziroma z
brezsticnim vmesnikom in ¢ipom za placevanje, ki je vgrajen v telefonih s tehnologijo NFC,
brezsticnih nalepkah ali oznakah.

Delitev mobilnih placevanj glede na razdaljo placevanja in uporabljeno tehnologijo je
prikazana na Sliki 9. Uporabnik na daljavo plac¢uje prek SMS-a, z uporabo brskalnika na
mobilniku ali mobilne aplikacije. Placila, opravljena na kraju nakupa, pa se izvedejo prek
tehnologij, npr. NFC, ¢értne kode, vnos numeri¢ne kode in Bluetootha. Nekaj teh tehnologij
bom podrobneje opisala v nadaljevanju.
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Slika 9: Delitev mobilnih placil glede na razdaljo placevanja in uporabljene tehnologije

EVIOBILNO PLACEVANJE‘

NA DALJAVO { NA KRAJU NAKUPA ‘
PLACILO PREKO SMS-a VNOS NUMERICNE KODE
FLACILO PREKO BRSKALNI S CRTNO KODO
E’LA(:lLo PREKO APLIKACI) E—— Z NFC TEHNOLOGILIO
MOBILNO BANCNISTVO ~ — 7 BLUETOOTH TEHNOLOGIJQ

Vir: B. Shesan, Mobile Payments 101: 'Just the Basics', 2013.
1.8.1 Brezsti¢ni NFC nacin

Tehnologija brezkontaktnih mobilnih placil (angl. Near Field Communication, v nadaljevanju
NFC) je nadgrajena razliica ze obstojeCe tehnologije RFID, kjer se zdruzujeta vmesnik
pametnega telefona in Citalec v eni napravi. Temelji na standardih RFID, in sicer ISO / IEC
14443 in FeliCa. Slednja deluje z brezsti¢énim kanalom RFID. Izdelalo jo je podjetje Sony na
Japonskem. Uporablja se zlasti za izdajo elektronskega denarja kartice. Standard ISO/IEC
14443 paje mednarodni standard, ki dolo¢a brezkontaktne kartice za uporabo na kraju
nakupa. Uporablja se za identifikacijo in za komunikacijo med protokoli.

Pomanjkljivost enosmerne komunikacije, ki omejuje uporabo tehnologije RFID, sta odpravili
podjetji Philips in Sony, ki sta v 90-ih letih prejSnjega stoletja zdruzeno razvili standard za
dvosmerno komunikacijo. Novo tehnologijo sta poimenovali Near Field Communication. Pod
tem imenom se je zacela uveljavljati Sele po letu 2003, ko jo je standardizirala organizacija
ISO. Razvoj dvosmerne komunikacije, hitrejSega prenosa podatkov in vecje mere varnosti so
vzroki za masovno uporabo brezsti¢ne tehnologije pri placevanju (de Bell & Gaza, 2011).

Tehnologija NFC je nadgrajena Se z drugimi izboljSavami, kot sta uvedba vecjih hitrosti
pretoka podatkov med bralnikom in oznako ter izboljSanje varnosti z uvedbo Sifriranega
prenosa podatkov. K varnosti dodatno pripomore tudi majhen doseg radijskega signala.
Zaradi majhnega dosega mora razdalja med elektronsko oznako in ¢italcem znaSati manj kot
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10 centimetrov (v praksi obicajno 4 centimetre ali manj). Tehnologija NFC uporablja za
prenos podatkov radijski signal s frekvenco 13,56 MHz2 (angl. high frequency, v nadaljevanju
HF) in podpira prenos podatkov s hitrostmi 106, 212 ali 424 kbit/s (Vodusek, 2013).

Komunikacija poteka prek radijskih valov, ko sta napravi v neposredni blizini ali se dotikata
(SWIFT, 2012). Pogoj za uporabo brezsti¢nega nac¢ina komunikacije je (Hayashi, 2012):

e vdelan ¢ip NFC;
e nalepka NFC na zadnji strani mobilnika;
e mikro SD Kartica (primer; mobilnik iPhone).

Nacin pladevanja NFC je mogo¢ Sele takrat, ko nalozimo denar na mobilno aplikacijo za
placevanje (IE market research, 2011).

Kljuéna ovira za tehnologijo NFC je pomanjkanje telefonov NFC in infrastrukture za
brezkontaktno placevanje. Kljub temu Yankee Group (2011) napoveduje rast mobilnikov s
tehnologijo NFC. V letu 2011 jih je bilo 7 milijonov, napoved za leto 2015 pa je 203
milijonov mobilnikov (Yankee Group, 2011).

1.8.2 Pla¢evanje z SMS-om

SMS (angl. Short Mesage Service) storitev kratkih sporocil je bila v Evropi na voljo Ze leta
1992 (Hribar, b.l.). Ze enostavne mobilne naprave imajo moznost posiljanja kratkih sporo¢il.
Vecina uporabnikov lahko z uporabo SMS-a opravlja mobilne transakcije prek svojih
telefonov. Stroski, povezani s placevanjem prek SMS kanala, so lahko vis§ji v primerjavi z
drugimi mobilnimi kanali. V nekaterih geografskih obmocjih je placevanje z SMS-om edini
kanal, s katerim se doseze veliko Stevilo mobilnih uporabnikov (Goudar, b.l.).

Nakup se opravi na daljavo, zato ni treba biti fizi¢no prisoten na pla¢ilnem mestu.
Prednosti placevanja s tehnologijo SMS so naslednje (Smart Card Alliance, 2011):

e deluje na vsakem telefonu, pri vsakem mobilnem operaterju;

e SMS je zelo prilagodljiva tehnologija;

e reSitev je poceni, Ceprav so nekateri mobilni operaterji to moznost zaceli zaracunavati
ponudnikom storitev SMS mobilnega placevanja;

e uporabniki so ze seznanjeni s tekstovnimi sporo€ili SMS, tako da dodatno ucenje ni
potrebno;

e tehnologija SMS deluje tudi v drzavah s slabSo razsirjenostjo interneta in infrastrukturo
placilnih terminalov (POS).

Slabosti placevanja s tehnologijo SMS pa so (Smart Card Alliance, 2011):
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e SMS predstavlja osnovno tehnologijo, ki ima omejene funkcionalnosti;

e potrebno je poznavanje telefonske Stevilke prejemnika sporocila,

e uporaba SMS-ov ni zanesljiva, sporocilo je lahko dostavljeno pozneje ali pa ni
dostavljeno;

e delovanje tehnologije SMS je odvisno od mobilnega signala;

e placila, ki temeljijo na SMS osnovi, ne zagotavljajo take varnosti kot resitve, ki delujejo
na podlagi Cipa (angl. chip-based solution).

Prednosti Se vedno prevladujejo nad slabostmi, zato bodo mobilni operaterji in uporabniki
zaradi enostavnosti uporabe, razsirjenosti in minimalne nalozbe v omrezje za izvedbo
transakcije v vecini primerov izbrali tehnologijo SMS. Slika 10 prikazuje, da je bilo tri
Cetrtine vseh mobilnih placil v letu 2010 opravljenih s tehnologijo SMS. Napoved za leto
2015 je zmanjsanje relativnega deleza mobilnih transakcij, izvedenih s to tehnologijo. Kljub
temu bo ta tehnologija prevladovala, saj ocenjujejo, da jo bo uporabljalo 52,3 % uporabnikov.
Tehnologija, ki se hitro §iri in bo v prihodnosti po napovedih zasedla velik trzni delez, je
tehnologija NFC. Zanjo napovedujejo 40 % razsirjenost uporabe po letu 2015.

Slika 10: Delez uporabe mobilnih tehnologij SMS, WAP/WEB, USSD, NFC od leta 2009 do
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Vir: IE Market research, Regional Mobile Payments Market Forecast, 2013.

1.8.3 RFID

Radiofrekven¢no prepoznavanje (angl. Radio frequency identification, v nadaljevanju RFID)
je tehnologija, ki uporablja radijske valove za prenos podatkov iz elektronske tablice RFID.
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Temeljna funkcionalnost tehnologije RFID je brezsti¢en prenos podatkov med ¢italcem RFID
in elektronsko oznako RFID. Citalec ima vgrajen radijski oddajnik, katerega signale sprejema
pasivna elektronska oznaka. Ta oznaka praviloma nima vgrajenega lastnega napajanja, ampak
izrablja energijo radijskega oddajnika v Citalcu za napajanje integriranega vezja (¢ipa), ki je
vgrajeno vanjo in skrbi za hrambo procesiranje podatkov ter moduliranje in demoduliranje
signalov. Citalec in oznaka imata vgrajeni lastni anteni, ki skrbita za oddajanje in sprejemanje
radijskega signala. Komunikacija pri tehnologiji RFID poteka vedno enosmerno, v smeri od
oznake do ¢italca (Vodusek, 2013).

Nekatere oznake RFID lahko citalci preberejo tudi z razdalje nekaj metrov. Podobno kot NFC
lahko RFID uporabljamo za mobilno placevanje in za prenose podatkov med dvema osebama
(Hayashi, 2012).

Tehnologija RFID se danes uporablja v razlicne namene, kot so sledenje izdelkov,
identifikacija lastnika potnega lista, identifikacija zivali, sledenje knjig v knjiZnicah,
preprecevanje kraje izdelkov v trgovinah itd. Kljub temu ni uresni¢ila pri¢akovanj, da bo
uspela izpodriniti ¢rtne kode. Izdelava najcenejse elektronske oznake RFID je namre€ od 5 do
10-krat drazja od natisa ¢rtne kode, katero je poleg tega mogoce natisniti hitreje kot ustrezno
konfigurirati oznako RFID (Vodusek, 2013).

Zaradi zelo velike razdalje, ki omogoca prenasanje podatkov, so mobilna pla¢ila RFID tudi
manj varna kot plaevanje s tehnologijo NFC. Tehnologija RFID je zelo razSirjena na

Japonskem in v Juzni Koreji, v vodilnih drzavah, kjer se izvaja mobilno placevanje (Hayashi,

2012).

1.8.4 Dvodimenzionalne ¢rtne kode

Dvodimenzionalna ¢értna koda, imenovana tudi koda QR (angl. Quick Response Code),
vsebuje ve¢ informacij kot obi¢ajna linearna ¢rtna koda. Videz kode je prikazan na Sliki 11.
2D ¢rtna koda omogoca hiter dostop do podatkov in se pogosto uporablja v povezavi s
pametnimi telefoni. Mobilna pla¢evanja, ki na prodajnih terminalih uporabljajo tehnologijo
2D ¢&rtne kode, uporabljajo predhodno napolnjeni ra¢un ponudnika. Primera za to sta ameriski
podjetji Starbucks in Target. Uporabnik pri pla¢ilu pokaze ¢rtno kodo prodajalcu, ta jo skenira
s ¢italcem kod in izvede placilo (Hayashi, 2012).

Sims (2011) navaja kot zelo uspeSen primer uporabe 2D ¢rtne kode placevanje pri podjetju
Starbucks. Kartico Starbucks v obliki mobilne aplikacije lahko uporabimo namesto fizi¢ne
kartice Starbucks. Za placilo uporabimo zaslon telefona. Ta nacin ne spada med najbolj varne,
a Se vedno precej dobro deluje (Henshaw, 2011). Na Sliki 12 je prikazana mobilna aplikacija,
ki se uporablja za placevanje pri Starbucksu.
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Slika 11: 2D Crtna koda

Vir: Trackntrace, QR Barcode Scanners, 2013.

Slika 12: Placevanje izdelkov pri podjetju Starbucks

My Cards My Cards Add New

Touch
Whon
Done

Scan Now

Vir: J. Henshaw, How the “Starbucks Card Mobile” Payment System Works, 2013.

1.8.5 USSD tehnologija

USSD (angl. Unstructured Supplementary Service Data) je storitev za oddajanje sporocil prek
omrezja GSM. Zelo podobna je tehnologiji SMS, ki v osnovi le shranjuje in posreduje kratka
sporocila. Tehnologija USSD ponuja povezavo v realnem cCasu, ki ostane odprta, dokler si
uporabniki ne izmenjajo vseh sporoc€il. Sporocilo USSD lahko vsebuje 182 znakov. ReSitve v
realnem Casu so primerne za mobilno borzno poslovanje, kjer je potrebno potrdilo o poslanem
sporocilu (Hribar, 2001).

Tehnologija USSD je bolj varna od tehnologije SMS, saj zahteva ve¢jo udeleZbo mobilnega
operaterja (Goudar, b.l.). Transakcija USSD se zacne z vpisom telefonske Stevilke v polje za
klic, ki se zacne z zvezdico (*) ali lojtro (#), sledi kombinacija Stevilk in zvezdic (*), konca pa
se z lojtro (#) (Schweighofer, 2012).

23



1.8.6 WAP placevanje

Brezzi¢ni aplikacijski protokol WAP je tehni¢ni standard za dostop do informacij prek
mobilnega brezzicnega omrezja. Na mobilnik je mozno prenesti in naloziti aplikacije, ki
uporabljajo protokol WAP. To je brskalnik na mobilni napravi, ki se uporablja za placila na
daljavo, za poslovanje podjetja s strankami (angl. business to consumer) in za prenose med
dvema osebama. Aplikacije, nameS¢ene na mobilniku, se lahko uporabijo tudi za placila na
prodajnem terminalu (Hayashi, 2012).

1.8.7 Citalci

Na trgu obstaja ve¢ ponudnikov ¢italcev placilnih kartic. Opisana sta GoPayment in Square,
ki ju uporabljajo na ameriskem trgu. Za izvedbo placila sta potrebna mobilna aplikacija in
citalec, ki se vklopi v AUX vhod mobilnika. Na ta nacin lahko kupec uporabi pametni
mobilnik kot placilni terminal za obdelavo placil kartice (Dolcourt, 2011).

Citalec Square omogo¢a uporabnikom v ZDA elektronsko placilno storitev. Z uporabo &italca
in mobilnika uporabniki izvajajo tista placila, ki se sicer opravljajo s kreditnimi karticami.
Storitev je na voljo od leta 2010 in je zdruzljiva z izdelki podjetja Apple: iPhone, iPod Touch
in iPad ter z androidnimi mobilniki. Enostavnost uporabe je ena glavnih prednosti, ki jih
ponudnik citalca omogo€a uporabnikom. Square je placilna naprava, namenjena malim
podjetjem, ki potrebujejo napravo za enostavno uporabo. Mogoce ga je enostavno prenasati. Z
njim lahko nakupujemo skladbe na telefonih ali napravah podjetja Apple (DaSilva, 2013).

Izvedba placil s ¢italcem Square ima nekaj omejitev, in sicer da ni mozno izvesti povracila
denarja v primeru neveljavne transakcije, v primeru izgube signala ni mozno shraniti
transakcije ipd. V primerjavi s tradicionalnimi ¢italniki kartic je Square bolj dovzeten za razne
goljufije in za uporabnike nezanesljiva opcija platevanja (DaSilva & Trkman, b.l.). Fizi¢ni
videz c¢italca Square je prikazan na Sliki 13.

Predstavljena tehnologija Citalcev je revolucionarna predvsem za poklice, ki izvajajo storitve
na terenu. Podjetju, ki ponuja vodovodne, elektri¢ne in druge storitve, placajo storitev takoj
po izvedbi dela. Na ta nacin Se izogne tveganju, da ne bo dobilo placila. Prednost je tudi
zmanjSanje obsega dela, potrebnega za obdelavo ali izterjavo placil, hkrati pa se zmanjSa tudi
moznost utaje davkov, saj postane tako poslovanje bolj transparentno. V decembru 2011 je
¢italec kartic podjetja Square uporabljalo milijon trgovcev. Moznost mobilnega placevanja so
omogocila velika podjetja, kot so American Express z aplikacijo »Serve« (American Express,
2011), Visa z aplikacijo »Visa Digital Wallet« (McCarthy, 2011; Visa, 2011), Google z
aplikacijo »Google Wallet« (Reardon, 2011) in druge. Pametne mobilne naprave, ki delujejo
kot placilni terminal, ne pospesujejo samo prodaje, temve¢ pomagajo uporabniku prihraniti
Cas, stroSke in tveganje (Hayashi, 2012).

24



Slika 13: Mobilno placevanje s citalcem Square

Vir: T. Kaiser, Square Blocks Gun Retailers from Using its Mobile Payment System, 2013.

Podobno resitev za placevanje s kreditnimi karticami ponuja podjetje Intuit, ki je izdelalo
Sitalec placilnih kartic, imenovan GoPayment. Citalec in potrebna mobilna aplikacija sta
brezpla¢na. Pred zacetkom placevanja morajo ustvariti §e uporabniski ra¢un (Intuit Merchant
Services,b.l.).

Proces placila je podoben kot pri €italniku Square. Uporabnik za izvedbo placila najprej
vtakne ¢italec v AUX vhod na mobilniku, potegne placilno kartico placnika skozi Citalec in
odpre nato aplikacijo na mobilniku. Pla¢nik se podpiSe na zaslon mobilnika. O tem je
obves¢en po SMS-u ali elektronski posti (Intuit Merchant Services, b.l.). Videz ¢italca
GoPayment je prikazan na Sliki 14.

Na podlagi napisanega lahko povzamem, da lokacija placevanja, velikost placila in opisane
tehnologije poleg drugih dejavnikov vplivajo na to, katero placilo oziroma prenos denarja bo
uporabnik v danem trenutku izvedel. Na Sliki 15 je prikazana matri¢na razdelitev placil v
odvisnosti od vrste mobilnega placevanja, ki jo izbere uporabnik pri posamezni tehnologiji,
velikosti transakcije in lokaciji placevanja. Uporabnik v trgovini na drobno placa s
tehnologijo NFC ali ¢rtno kodo za placila, veéja od 10 $. Placilo izvede na kraju nakupa. Na
kraju nakupa placa tudi v kavarni, za vstopnice, za parkiranje ali na avtomatu s pijaco. Zneski
nakupa v teh primerih so po navadi manjsi od 10$.
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Slika 14: Placilo s citalcem kartic GoPayment

INTuIT

GoPayment

Vir: C.Martin, How to Order an Extra GoPayment Reader, 2013.

Slika 15: Matricna razdelitev mobilnih placevanj glede na tehnologijo, velikost transakcije in
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Vir: The Mobile Payments and NFC Landscape, 2013.
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1.9 UdeleZenci mobilnega placevanja

Mobilno placevanje ni storitev, ki bi jo lahko en subjekt uporabil samostojno. Teoreti¢no bi
bilo mogoce, vendar zagotovo ni najbolj preprosta moznost. Mobilni denar bi moral biti
nekaj, kar bi ustvarilo mostove med razlicnimi akterji. Operaterji in banke lahko skupaj
sodelujejo na nacin, ki ga trg $e ne pozna. Ceprav so ta partnerstva zelo koristna za obe strani,
so potrebna tudi zaradi pragmati¢nega vidika. Dejstvo je, da tako banke in operaterji
potrebujejo drug drugega. Operaterji nimajo strokovnega znanja za upravljanje z denarjem,
banke pa ne posedujejo potrebne infrastrukture in uc¢inkovitosti operaterja (Smith, 2011).

Sam postopek mobilnega placevanja je precej kompleksen. V procesu izvajanja sodelujejo
(Karnouskos, 2004):

e uporabnik;

e trgovec;

e ponudnik storitve mobilnega plac¢evanja;

e proizvajalci mobilnih naprav;

e banke in finan¢ne institucije;

e ponudniki tehnologije in programske opreme.

Potek mobilnega placevanja je prikazan na Sliki 16. Kupec je oseba, ki placuje za blago ali
storitev, trgovec pa je prejemnik placila. V procesu sodelujeta Se dve banki. Ena ima vlogo
povezovanja in sodelovanja s trgovcem in se imenuje pridobitelj in za trgovca obdeluje
nakupe izdelkov ali storitev, opravljenih s kreditno ali debetno kartico oziroma mobilniki.
Druga banka ima vlogo povezovanja in sodelovanja s kupcem in se imenuje izdajatelj.
Izdajatelj je tista banka, pri kateri ima izdajatelj racunov odprt transakcijski raun in prek
katere posreduje racune. Cilj vsake izvedene transakcije je prenos placila od kupca do trgovca
(Karnouskos, 2004).

Proces elektronskega placevanja ima naslednje korake (Karnouskos, 2004):

e kupec placa dobrine ali storitve trgovcu;

e trgovec posreduje informacije o transakciji pridobitelju, da jo preveri;

e pridobitelj posreduje podatke finan¢ni mrezi, ki ji placilno sredstvo pripada;

e pridobitelj poslje prek financne mreze placilnega sredstva podatke izdajatelju;
e izdajatelj rezervira potrebna sredstva pri kupcu;

e rezervirana sredstva dobi trgovec.
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Slika 16: Potek digitalnega placila
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Vir: S. Karnouskos, Mobile Payment: a Journey through existing procedures and
standardization initiatives, 2013.

Elektronski in mobilni sistem placevanja imata podobne funkcionalnosti, vendar so placilni
postopki za mobilno placevanje precej drugacni, predvsem zaradi razlicnega konteksta
mobilnega in elektronskega placevanja (Karnouskos, 2004).

1.9.1 Uporabnik

Uporabnik in prodajalec sta klju¢na v procesu mobilnega placevanja. Izvajata transakcije in
procesirata placila prek mobilnega placevanja (Karnouskos, 2004). Uporabnik je eden
najpomembne;jsih akterjev v mrezi mobilnega placevanja, saj brez izvedenih nakupov storitev
in blaga mobilno placevanje ne bi obstajalo (Coursaris & Hassanein, 2002).

Uporabniki sprejemajo nacin placila, ki ga omogoca vecje Stevilo trgovcev. Rysman (2007)
tako ugotavlja, da bo uporabnik najverjetneje prej izbral uveljavljenega ponudnika placilne
kartice, kot sta na primer Visa ali Mastercard. Pomembno je, koliko lokalnih prodajalcev
sprejme izbrano placilno kartico. Studija, ki sta jo izvedla Ching in Hayashi (2012), govori 0
tem, da je za kupca pomembno, kateri placilni inStrument bo sprejel trgovec.
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1.9.2 Trgovec

Verjetnost, da trgovec sprejme dolo¢eno metodo mobilnega placevanja, bo vecja, ko bo
vecina uporabnikov pripravljenih placevati z mobilniki za blago ali storitev. Trgovec se lahko
odlo¢i, da neke metode placevanja ne sprejme, kar se zgodi najveCkrat v primeru, ko so
provizije, ki jih zaraCuna izdajatelj placilnih kartic ali ponudnik tovrstnega placevanja,
previsoke. Lahko se tudi bojijo, da placilo ne bo opravljeno v celoti in na nacin, kot je bilo
dogovorjeno. Obstajajo primeri, ko prodajalci nimajo moznosti sprejeti posamezne placilne
metode. Na primer trgovec ni investiral v ustrezno opremo, potrebno za izpeljavo placila, ali
pa ni podpisal dogovora s ponudnikom storitve (Hayashi, 2012).

1.9.3 Ponudnik storitve mobilnega placevanja, mobilni operater

Mobilni operaterji imajo pomembno vlogo pri uspehu mobilnega placevanja, saj so odgovorni
za Stevilne aktivnosti, med katere spadajo: postavitev in vzdrzevanje infrastrukture za mobilna
omreZja, seznanjanje uporabnikov z moZznostmi uporabe novih storitev in sodelovanje z
drugimi operaterji. Imajo veliko bazo uporabnikov, s katerimi lahko pospesSijo razvoj
mobilnega plaevanja. Mobilni operaterji imajo obi¢ajno omejeno znanje O placilnih
storitvah, zato potrebujejo sodelovanje finan¢nih institucij (Karnouskos, 2004, Coursaris &
Hassanein, 2002).

1.9.4 Proizvajalci mobilnih naprav

Proizvajalci mobilnih naprav imajo prav tako pomembno vlogo pri izvajanju mobilnih
placevanj, saj imajo velik vpliv na tehnologijo in zmogljivost mobilnih naprav. Pomembno je,
da proizvajalci mobilnih naprav dobro sodelujejo med seboj in imajo dobre odnose z drugimi
udelezenci mobilnega placevanja. Ericsson in Aconite sta primera podjetij, ki omogocajo
bankam ustvarjanje aplikacij mobilnega placevanja s tehnologijo NFC (Ericsson, 2012).

1.9.5 Banke in druge finan¢ne inStitucije

Finan¢ne institucije s svojim znanjem in izku$njami na podrocju placilnih storitev veliko
pripomorejo pri uveljavljanju mobilnega placevanja. Banke in finan¢ne inStitucije Ze vrsto let
izvajajo finan¢ne transakcije, zato imajo dovolj izkuSenj glede postopkov in morebitnih
tveganj, ki lahko nastanejo. Uspes$no sodelovanje z mobilnimi operaterji je klju¢nega pomena
za uspesen nadaljnji razvoj mobilnega placevanja (Karnouskos, 2004).

1.10 Terminali mobilnega pla¢evanja

Mobilno placevanje ni omejeno le na placila z mobilnikom, ampak se lahko izvede prek
drugih mobilnih terminalov. Med mobilne terminale pristevamo (Karnouskos, 2004):
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e mobilnike;

e pametne telefone;

e tabliCne racunalnike;
e prenosne racunalnike;

e vse terminale in naprave za mobilno placevanje.

Mobilniki so med najbolj razsirjenimi mobilni terminali. Poznamo ve¢ vrst mobilnikov:
obicajne mobilnike, telefone, ki omogocajo prenos podatkov, mobilnike s podporo WAP in
pametne mobilnike (Hribar, 2001).

Pametni telefon (angl. Smartphone) je mobilnik, ki ponuja naprednejSe racunalniske
sposobnosti in povezljivost kot telefoni. Med pametne telefone Stejemo tudi dlanénike, Ki
imajo vgrajen mobilnik. Pametni telefoni dopuscajo uporabniku nalaganje in uporabo
zahtevnejSih aplikacij. Pojmujemo jih lahko kot osebne Zepne raCunalnike z dodanimi
funkcijami mobilnika (Litchfield, 2010).

Tabli¢ni racunalnik je vecji kot mobilnik. Za vnos informacij vecinoma uporabljamo zaslon
na dotik. Novejse tabli¢ne ra¢unalnike je mogoce upravljati s prsti ali posebnimi pisali. Prvi
tabli¢ni racunalnik je leta 2000 predstavil Microsoft (PC Mag, 2013).

Prenosni racunalniki so prvi racunalniki, ki so namenjeni mobilni uporabi. Navadno so

sestavljeni podobno kot osebni ra¢unalniki, le da se vse njihove komponente lahko napajajo
tudi z baterijo (Hribar, 2001).

1.11 Varnost

Razli¢ne tehnologije za mobilno pladevanje imajo razlicno stopnjo varnosti. Tehnologija
placevanja z SMS-om ni posebno varna in je dovzetna za »vohljanje« (angl. Snooping) za
informacijami, za nepooblaS¢eno in zlonamerno predstavljanje s tujo identiteto (angl.
Spoofing), prestrezanje sporocil in socialni inZeniring. Socialni inZeniring je nagovarjanje
uporabnikov, da izdajo tajne informacije, ki nepooblas¢eni osebi omogocajo dostop do
informacijskega sistema, informacijskega vira. Ce uporabnik izgubi svoj telefon in ga nekdo
drug izrabi za nakup, lahko ponudnik mobilnega placevanja stroske zaracuna uporabniku
(Leavitt, 2010).

Zaupanje v elektronsko in mobilno poslovanje je zelo pomembno. Zaradi razli¢nega prostora,
v katerem se nahajata kupec in prodajalec, mora kupec za nakup posredovati prodajalcu svoje
osebne podatke, kot sta telefonska Stevilka ali Stevilka kreditne kartice (Grabner-Krauter &
Kalusha, 2003). Raziskave so pokazale, da je zaupanje pomemben dejavnik mobilnega
placevanja in vpliva na pripravljenost uporabnikov, da izvedejo elektronsko transakcijo
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(Gefen & Straub, 2003; Jarvenpaa, Tractinsky & Vitale, 2000). Nadaljnje raziskave so
pokazale, da sta varnost in zaupanje v plaCilne sisteme mobilnega poslovanja prodajalcem
odlocilnega pomena (Siau, Sheng, Nah & Davis, 2004; Xu & Gutie'rrez, 2006) in da ima
Zaupanje pozitiven vpliv na lojalnost in zadovoljstvo sodelujo¢ih v mobilnem poslovanju
(Lin & Wang, 2006). Tako lahko sklepamo, da varnost in zaupanje pomembno vplivata na
sprejetje in uporabo mobilnih placil (Mallat, 2007).

Pri izvajanju mobilnih placil se uporablja postopek dinamicnega preverjanja istovetnosti
identitete plaCevanja. Pri placilu s karticami se preverja verodostojnost podatkov, kot so
Stevilka kartice, datum veljavnosti, koda PIN in podpis. Taks$ni podatki se ne spreminjajo ob
izvajanju razli¢nih transakcij, zato obstaja veéja verjetnost zlorabe. Pri dinami¢nih placilih
omogoca ¢&ip, ki je vgrajen v mobilno napravo, dinami¢no preverjanje pristnosti. Cip vsebuje
podatke, specificne za vsako transakcijo posebej, ki jih uporablja za preverjanje pristnosti
placilne naprave. Teh podatkov ni mogoce uporabiti za goljufive transakcije (Smart Card
Alliance, 2009).

Z uporabo gesel za mobilnike in gesel za aplikacije za mobilno placevanje se zmanjsa
verjetnost goljufije. ZaS¢ita z geslom zagotavlja dodatno varnost, ki pri plaevanju s
plasti¢nimi karticami ne obstaja. Napredek na podro¢ju mobilne tehnologije omogocajo tudi
nove oblike preverjanja pristnosti, kot je na primer prepoznavanje obraza (angl. Face
recognition). Podjetje FaceCash je ustvarilo mobilno aplikacijo, ki omogoca, da trgovci vidijo
fotografijo potrosnika, preden mu odobrijo nakup prek terminala POS (Hernandez 2010).
Informacije, zbrane na enem mestu v mobilniku, lahko predstavljajo dosti ve¢je tveganje v
primeru kraje podatkov, kot ¢e bi potros$nik nosil s seboj gotovino in plasti¢ne kartice v
denarnici. Podatki, pridobljeni iz ukradenega telefona, se ne morejo uporabljati za izvajanje
placila, ki temelji na dinami¢nem preverjanju verodostojnosti. Lahko pa se uporabljajo za
druge vrste goljufij: za nepoobla$¢ene transakcije z uporabo kartic z magnetnim trakom ali za
nepooblasfene prenose z ban¢nega racuna potroSnika prek omrezja avtomatske klirin§ke hise
(angl. Automatic clearing house). Da bi se izognili taksni kraji podatkov, bo potrebna ustrezna
varnost mobilnih aplikacij, operacijskih sistemov in strojne opreme. PotroSniki bodo morali
redno posodabljati svoje sisteme in aplikacije (Hayashi, 2012).

2 STORITVE IN PROCESI APLIKACIJE ZA MOBILNO PLACEVANJE

Rezultati raziskave podjetja Ingenico so prikazani na Sliki 17. 1z grafa je razvidno, da si kupci
zelijo izvajati placila, ki so preprosta in priro¢na. 30 % vseh anketiranih raje uporabi kartice
kot pa i§¢e drobiz v zepu. Tretjina vprasanih ima raje manj kartic v svoji denarnici. Rezultati
raziskave tako prikazujejo, da si uporabniki zelijo novih reSitev na podro¢ju placevanja, S
katerimi bi odpravili skrb, da ne bodo imeli s sabo dovolj denarja za manjse nakupe.
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Slika 17: Preference potrosnikov UK
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Vir: C. Clark, Convenience will drive UK adoption of mobile and contactless payments, 2013.

Resitev, ki jo bom v nadaljevanju magistrske naloge analizirala, je programska reSitev v
obliki mobilne denarnice. Zas¢itena je s PIN kodo. Primarno bo to predplac¢niSska kartica v
obliki mobilne aplikacije. Uporabnik bo pri placevanju z njo pridobival bonuse za vsak
nakup, kar mu bo omogocala storitev »Program zvestobe«, hkrati pa bo imel moznost, da s
storitvijo »Kartice« v mobilno denarnico nalozi svoje kreditne, debetne Kartice in kartice
zvestobe.

Z mobilnikom bo torej placeval tudi takrat, ko placilnih kartic fizi€no ne bo imel pri sebi. Ob
1zvedbi nakupa se bo proces programa zvestobe odvijal vzporedno s placilom.
Mobilna aplikacija bo uporabniku prinesla nekatere prednosti, kot so:

e enostavno spremljanje informacij o nakupih in zbranih popustih;
¢ hitro dostopanje do Kartic;

e hranjenje kartic na enem mestu.

V nadaljevanju so na podlagi statisticnih podatkov prikazane placilne navade prebivalcev in
analiza trga Srbije v letu 2012.
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2.1 Posnetek stanja za srbski placilni promet za leto 2012

Glede na statisticne podatke Narodne banke Srbija veljajo za placilne kartice srbskega
plac¢ilnega prometa leta 2012 naslednji podatki (Narodna banka Srbija, 2013):

e uporabnik debetne kartice naredi 4,7 transakcije na dan;

e mesecno je opravljenih ve¢ kot 10 milijonov transakcij;

e delez mesecno aktivnih kartic znasa 77,7 %;

e Stevilo transakcij, izvedenih na domac¢em trgu, je 11.801.877;
e Stevilo transakcij, izvedenih na tujem trgu, je 294.371.

Na podlagi teh podatkov sklepam, da so prebivalci Srbije v lanskem letu izvedli ve¢ kot 97 %
vseh transakcij na domacem trgu in 2,4 % Vv tujini z uporabo debetnih, kreditnih in poslovnih
kartic. Sklepamo lahko, da bi bila za srbski trg zelo primerna aplikacija za mobilna
placevanja, ki bi delovala po sistemu placevanja z zaprto zanko. Placevanje bi bilo tako
mozno le znotraj drzave.

Mobilna aplikacija za srbski trg bo delovala po sistemu predplacniske kartice. Tovrstne
kartice so primerne za uporabo na trgih, ki so v razvoju, saj omogocajo pogoste transakcije in
nakupe z majhno vrednostjo (IE market research, 2011).

Mobilna aplikacija bo torej delovala po sistemu zaprte zanke in na nacin predplacniske kartice
ter bo konénemu uporabniku omogocala uporabniku naslednje storitve:

e placaj;

e program zvestobe;
e ponudbe;

e Kartice.

Glede na odzive uporabnikov in potrebe trga bo ponudnik storitve mobilnega plaevanja
aplikacijo poljubno dopolnjeval in spreminjal. Na zafetku bo aplikacija obsegala storitve;
»Placaj«, »Program zvestobe« in »Kartice«. Storitev »Ponudbe« pa bo na voljo, ko bo v
procesnem centru dovolj informacij o preteklih nakupih. Razlog za ¢asovni zamik je boljSa
segmentacija kupcev na podlagi Ze opravljenih nakupov.

2.2 Opis storitev mobilne aplikacije, namenjene uporabniku
Ze nekaj ¢asa ponudniki mobilnih pladevanj ponujajo na trge razliéne resitve mobilnih

placevanj. Kljub temu, da nekatere resitve na zacetku veliko obetajo, se ne uveljavijo med
kon¢nimi uporabniki. Klju¢ni razlog za to je neustrezen poslovni model, ki ne uposSteva
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znaCilnosti doloCenega trga. Preden dolo¢imo ustrezni poslovni model, je treba preveriti
znacilnosti trga, na katerem zelimo predstaviti resitev mobilnega placevanja.

Mobilna placila imajo strateSko vrednost tako na razvitih finan¢nih trgih kot tudi na trgih v
razvoju. Narava transakcij, zahteve uporabnikov in poslovni modeli uporabe vplivajo na to,
da se razSirjenost uporabe teh placevanj ne razvija v enaki meri in na enak nacin na
posameznih trgih. Prav znacilnosti trga so tiste, Ki jim moramo posvetiti dovolj pozornosti.

2.2.1 Storitev Placaj

Storitev »Placaj« bo glavna storitev mobilne aplikacije. Uporabljala se bo predvsem za
manjSe nakupe, kot so hrana, pijaa, oblacila ipd. Platevanje z mobilno aplikacijo bo potekalo
s pomocjo mobilnika, ki ima ¢italec NFC in NFC na placilnem terminalu. Uporabnik bo po
opravljenem nakupu prislonil mobilnik na placilni terminal. Po nekaj sekundah bo zvocni
signal potrdil komunikacijo med napravama. Na zaslonu mobilnika se bo prikazala maska za
vnos kode PIN. Po vnosu le-te bo uporabnik ponovno prilozil mobilnik k terminalu in placal
blago ali storitev. SoCasno bo zabelezen bonus za opravljen nakup v storitvi »Program
zvestobe«, ki bo opisana v naslednjem podpoglavju. Uporaba storitve »Placaj« bo za
uporabnika sorazmerno enostavna in mu bo omogocala tudi pregled nad stroski.

2.2.2 Program zvestobe

Virtualne in mobilne predplacniske kartice zvestobe privabljajo nove stranke, povecujejo
prihodke in zvestobo kupcev. Trgovci bodo z uporabo mobilne aplikacije lahko povecali
potencial programa zvestobe (Ingenico, 2012). Kaplan (2012) navaja, da mobilna aplikacija
Foursquare, namenjena socialnemu mrezenju, ponuja Stevilne moznosti za prodajne
promocije in popust. Podjetje Virgin America je tako vsem uporabnikom, ki so se na neki
lokaciji prijavili v dolocenem ¢asu, ponudilo dve prodajni ugodnosti: ob nakupu enega taca je
bil drugi zastonj in ob nakupu enega leta v Mehiko je uporabnik dobil drugega brezplacno. 80
% uporabnikov, ki se je v dolocenem casu prijavilo prek aplikacije Foursquare, je dejansko
kupilo letalsko karto.

Storitev mobilne aplikacije, namenjena srbskemu trgu, bo uporabnikom omogocala povracilo
denarja (angl. Cashback). Kupec bo za vsak nakup nagrajen z virtualnim denarjem, ki bo
naloZzen v aplikacijo za mobilno placevanje. Pridobljeni denar bo lahko porabil le pri
dolo¢enem prodajalcu. Na ta nacin bodo prodajalci kupce spodbujali k pla¢evanju z mobilniki
in si s tem pridobili zvestobo in zaupanje kupcev. Kupec bo svoje kartice zvestobe predhodno
nalozil v mobilno aplikacijo. Ta moznost je za uporabnika prednost, saj bo imel vse kartice
zbrane na enem mestu (mobilniku) in tako vedno na razpolago pri placevanju. S pomocjo
aplikacije za mobilno placevanje bo lahko kadarkoli preveril, koliko virtualnega denarja v
obliki bonusa ima pridobljenega pri posameznem prodajalcu.

34



Za vzpostavitev programa zvestobe bo moral kupec razkriti svoje ime, naslov in v¢asih tudi
starost. VV zameno bo dobil pri prodajalcu popust ali nagrado za nakupe v trgovini. Ob nakupu
mora kupec pokazati kartico zvestobe. Na ta nacin lahko trgovci spremljajo zgodovino
nakupov. Zbrane informacije se lahko skupaj z osebnimi informacijami uporabijo za ciljne
oglase in promocije potrosnika (Clifford, 2011). Prav tako se lahko informacije o prehodnih
nakupih, izvedenih z mobilnikom, uporabljajo za storitev »Ponudbe«.

2.2.3 Ponudbe

Ciljno oglaSevanje in promocije so pristopi, ki so prilagojeni posameznemu kupcu in temeljijo
na njegovih osebnih znacilnostih, zgodovini nakupov ali trenutni lokaciji. Nekateri prodajalci
zberejo s pomocjo kartic zvestobe dovolj informacij o svojih kupcih in posledi¢no izvajajo
ciljno trzenje (Sewell, 2009).

Mobilna placila lahko mo¢no povecajo moznosti za posiljanje ciljnih oglasov in promocij, saj
potrosniki skoraj vedno nosijo svoje mobilnike s seboj. Posledica tega je, da potroSniki ne
dobijo oglasov in promocijskih sporocil v mobilno aplikacijo samo takrat, ko gredo mimo
blagajne v trgovini, ampak tudi takrat, ko so v blizini trgovine (Hayashi, 2012).

Trgovci z izvajanjem mobilnega placevanja lahko tako pridobijo ve¢ informacij o dejanskih in
morebitnih kupcih, kot bi jih pridobili pri obi¢ajnih placilnih metodah, in imajo mozZnost
izvajanja bolj prefinjenega ciljnega trzenja. Prek aplikacije za mobilno placevanje je mogoce
ugotoviti natan¢no lokacijo potro$nika. Dobljena informacija se posreduje bliznji trgovini, ki
lahko tako na mobilnik potrosnika poslje nekatere oglase in ponudbe. Prodajalec ima moznost
vpogleda v informacije o kupcu in njegovih preteklih nakupih, takoj ko ta vstopi v trgovino,
in mu lahko med samim nakupovanjem posilja ciljne oglase in posebne ponudbe (Hayashi,
2012). Druga moznost je, da prodajalec poveze program zvestobe z aplikacijo Foursquare.
Uporabniki, ki se odlocijo za to moznost, ob vsakem nakupu s kartico pridobijo dodatne tocke
na uporabniski racun (Kaplan, 2012).

Se vedno ni dovolj raziskano, ali so kupci sprejeli ciljno trzenje ali ne. Morda bi Zeleli imeli
ponudbe ciljnega trzenja, Ker bi tako dobili ponudbe izdelkov, ki ustrezajo njihovim
potrebam, po drugi strani pa jim tovrstno trzenje ni vSe¢ zaradi uporabe njihovih osebnih
podatkov. Trzniki tako vdirajo v zasebnost kupca in morebiti se jim tovrstni pristop ponudbe
zdi celo nadlezen (Hayashi, 2012). Izvedene Studije o vedenju potrosnikov glede ciljnega
trZzenja in mobilnih oglasov so pokazale razli¢ne rezultate. Prvotne raziskave ugotavljajo, da
veliko potrosnikov ne Zeli prejemati mobilnih oglasov, in zato so razskovalci prepricani, da so
stroski ciljnega trzenja vecji od pridobljenih koristi (Tsang, Shu-Chun & Ting-Peng, 2004,
Haghirian & Madlberger, 2005; Beneke, 2011). Po drugi strani pa raziskave ugotavljajo, da bi
kar dve petini potro$nikov uporabilo mobilno placevanje, ¢e bi v zameno za to dobili popuste
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in kupone (Clark 2011) Podobna ugotovitev je prikazana na Sliki 18, namre¢ da so ravno
ponudbe tiste storitve mobilnega placevanja, ki so uporabnikom bolj zanimive od drugih.

Slika 18: Katere lastnosti in storitve mobilnega placevanja so uporabnikom zanimive

poslane ponudbe | | | | 25
Placilo za karkoli, kjerkoli {internet, mobilnik, POS terminal}_ 20
bolj prirogen natin za nakup_ . ._ 20
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puséanje denarnice doma_ ‘ 16
| | |
T T T

0 S 10 15 20 25 30

procent uporabnikov, ki so izbrali odgovor "Zelo sem navdusen"

Vir: Board of Governors of the federal reserve system, Consumers and Mobile Financial Services, 2013.

Nekateri raziskovalci so ugotovili, da imajo potrosniki nedosleden odnos do zasebnosti.
Acquisti in Grossklags (2006) sta ugotovila, da se potros$niki Cutijo upravi¢ene do pravice
varstva osebnih podatkov, ki jih ne nadzorujejo, vendar so pripravljeni dovoliti njihovo
uporabo v zameno za majhne nagrade. Torej Ceprav potrosniki izrazajo odpor do ciljnih
oglasov zaradi varstva zasebnosti, se zanje Se vedno odlo¢ijo zaradi dobljenih nagrad
(Hayashi, 2012).

Mobilna aplikacija, namenjena srbskemu trgu, bo zaradi zgoraj nastetih prednosti ciljnega
trzenja in neposrednega dostopa do kupca tudi omogocala storitev »Ponudbe«. Ta storitev bo
imela prednosti za vse tri udelezence mobilnega placevanja: uporabnika, trgovca in procesni
center, ki bo omogocal izvajanje mobilnih placevanj.

Na podlagi informacij o preteklih nakupih bodo uporabniki razdeljeni v posamezne segmente.
Procesni center za mobilna pla¢evanja bo pridobival prodajalce dobrin in storitev na lokalnem
trgu ter z njimi sklepal dogovore o sodelovanju. Prodajalci bodo na ta nacin pridobili
neposreden dostop do uporabnika in mu s ponudbo, poslano na mobilnik, predstavili svojo
dobrino ali storitev. Procesni center bo skrbel tudi za segmentacijo uporabnikov: na podlagi
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informacij o izvedenih nakupih z mobilnikom bo razvrstil uporabnike po kategorijah in jim
nato posiljal ponudbe, katerih verjetnost nakupa bo najvecja. Na primer ¢e bo uporabnik kupil
smucarsko karto in zanjo placal z mobilnikom, bi lahko za tisti dan dobil ponudbo
nezgodnega zavarovanja. Prodajalci dobrin in storitev bodo lahko za ponudbe, poslane na
mobilnike uporabnikov, postavljali nizje cene, kot jih imajo sicer, in na ta nacin bodo
cenovno bolj konkuren¢ni na trgu. Za vsak opravljen nakup S storitvijo »Ponudbe« bo
procesni center dobil provizijo.

Storitev »Ponudbe« ne bo na voljo takoj na zaletku delovanja procesnega centra.
Uporabnikom jo bodo ponudili glede na hitrost sprejetja storitve »Placaj«, in ko bodo imeli
zadostno koli¢ino informacij o preteklih nakupih uporabnikov.

2.2.4 Kartice

Storitev »Kartice« bo uporabniku omogoc¢ala vnos placilnih kartic v mobilno aplikacijo.
Znotraj aplikacije bo uporabnik izbral moznost »Dodaj« in vnesel Stevilko kartice ali pa jo bo
s pomoc¢jo kamere na telefonu skeniral in tako vnesel v mobilnik. Prednost te storitve je
shranjevanje vseh placilnih kartic na enem mestu. S storitvijo kartice bo prehod s placevanja s
placilnimi karticami k placevanju z mobilnikom Se bolj mehak, saj bodo placilne kartice
uporabniku $e vedno na voljo v elektronski obliki.

2.3 Opis procesov aplikacije

V nadaljevanju so prikazani poteki osnovnih procesov storitev, ki bi jith omogocala aplikacija
za mobilno placevanje.

2.3.1 Proces pridobivanja prodajalcev, ki omogocajo mobilno placevanje
preko tabli¢nih ra¢unalnikov

Pogoj za sprejetje sistema placevanja z mobilniki na trgu je tudi zagotovitev vecjega Stevila
placilnih mest. Treba je skleniti dogovore s prodajalci za moznost mobilnega placevanja,
zlasti z vodilnimi na trgu. Na Sliki 19 je opisan proces pridobivanja prodajalcev, ki
omogocajo mobilno placevanje prek tablicnih racunalnikov. Prodajalci, katerih placilni
terminal ne omogoca placevanja z tehnologijo NFC, lahko to moZnost ponudijo z uporabo
tablicnega racunalnika.

Proces pridobivanja prodajalca za moznost mobilnega placevanja bo potekal na naslednji
nacin: ponudnik storitve mobilnega placevanja se dogovori za sestanek s prodajalcem, kjer se
pogajata 0 moznostih in pogojih pladevanja. Ce prodajalec sprejme pogoje poslovanja, agent
zacne S prijavnim postopkom:
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agent vnese podatke prodajalca v prijavni obrazec;

prodajalec podpise pogodbo;

prodajalec vnese podatke v sistem;

posiljanje PIN kode prodajalcu;

prodajalec nalozi brezpla¢no aplikacijo na tabli¢ni racunalnik;
prodajalec vnese PIN kode.
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Slika 19: Dogovor s prodajalcem, uporaba tablicnega racunalnika
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2.3.2 Odpiranje uporabniSkega racuna za storitev »Pla¢aj« prek mobilnika

Ce se uporabnik odlo¢i, da bo uporabljal storitev mobilnega pladevanja, je prvi pogoj podpis
pogodbe s ponudnikom storitve. To stori tako, da na svoj mobilnik nalozi brezplacno
aplikacijo, kar prikazuje slika 20. Druga moznost za pridobitev mobilnega plac¢evanja je obisk
pooblascenega zastopnika na doloceni lokaciji, kar opisuje slika 21.

Uporabnik s spletne trgovine za aplikacije prenese na svoj mobilnik aplikacijo za mobilno
plaevanje. Znotraj aplikacije potrdi moznost sklenitve pogodbe za mobilno placevanje. V
nadaljevanju Se izbere, kako naj mu ponudnik poslje pogodbo. Na voljo ima dve moznosti, in
sicer posiljanje po elektronski posti v obliki dokumenta PDF ali priporoceno po posti.

Ce uporabnik izbere moznost posiljanja po elektronski posti, prejeti dokument natisne in
podpise, Ce se strinja z navedenimi postavkami. Nato ga skenira in poslje nazaj ponudniku
storitev.

Ce uporabnik izbere posiljanje po posti, podpise dokument in ga s priporo&eno posto poslje
ponudniku storitev. Ta vnese podatke v prijavni obrazec in pos$lje uporabniku dve kratki
sporo€ili, eno s povezavo na spletno stran in drugo s kodo za dostop. Uporabnik na mobilniku
odpre poslano povezavo in vnese kodo. Po opravljenem postopku dobi povratno informacijo,
da je storitev mobilnega pladevanja aktivirana. Ce ne podpise pogodbe za odpiranje
uporabniSkega racuna, se tu postopek zakljuci.
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Slika 20: Odpiranje uporabniskega racuna za storitev mobilnega placevanja prek mobilnika
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2.3.3 Odpiranje uporabniSkega racuna za storitev »Plac¢aj« pri
pooblas¢enem zastopniku

Ce uporabnik obise pooblasdenega zastopnika za omogodanje mobilnega placevanja, je
proces pridobivanja mobilnega plac¢evanja naslednji:

e Usluzbenec izroc¢i uporabniku pogodbo;

e uporabnik prebere pogoje poslovanja, in ¢e se z njimi strinja, izpolni obrazec in ga
podpise. Ce pa se ne strinja, se postopek konéa;

e Usluzbenec vnese podatke uporabnika v sistem;

e ponudnik storitve poslje uporabniku kratki sporo¢ili: s povezavo na spletno stran in kodo
za dostop;

e uporabnik na mobilniku odpre poslano povezavo in vpise kodo za dostop;

e zafne se avtomatiCen prenos in nalaganje aplikacije za mobilno placevanje na
uporabnikov mobilnik;

e Uporabnik po kon¢ani namestitvi vhese kodo PIN in potrdi vnos;

e ponudnik storitve aktivira uporabnikov rac¢un in o tem obvesti uporabnika;

Proces odpiranja uporabniskega racuna je prikazan na Sliki 21.
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Slika 21: Odpiranje uporabniskega racuna za storitev mobilnega placevanja pri pooblascenem zastopniku
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2.3.4 Potek procesa storitve »Placaj«

Nakup, opravljen z mobilnikom, je prikazan na Sliki 22 in poteka na naslednji naéin:

e uporabnik odpre aplikacijo in vnese kodo PIN (lahko prisloni tudi telefon k ¢italcu NFC
in aplikacija se zazene sama);

e prodajalec v tabli¢ni racunalnik ali terminal EFTPOS vnese znesek nakupa in potrdi
transakcijo;

e Uporabnik prilozi mobilnik k terminalu za placevanje;

e tabli¢ni raunalnik ali terminal EFTPOS poslje ponudniku storitev mobilnega placevanja
zahtevek za preverjanje avtorizacije in podatek, ali ima uporabnik na ra¢unu dovolj
sredstev;

e (e je avtorizacija uspeSna, se denar prenese z uporabnikovega racuna v procesnem centru
(v nadaljevanju PC) na prodajal¢ev raéun PC. V nasprotnem primeru se na placilnem
terminalu izpiSe obvestilo o neuspeli transakciji in postopek placevanja se zakljuci,

e (e se denar uspe$no prenese na prodajalc¢ev racun PC, tabli¢ni ra¢unalnik ali terminal
EFTPOS poslje na mobilnik uporabnika obvestilo o uspesnem placilu;

o tiskalnik, vezan na tabli¢ni racunalnik ali terminal EFTPOS, natisne potrdilo o placilu;

e Uporabnik lahko preveri informacijo o opravljenem placilu znotraj aplikacije za mobilno
placevanje.
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Slika 22: Proces placevanja z mobilnikom
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2.3.5 Polog denarja na transakcijski ra¢un uporabnika

Pri mobilnem placevanju, ki poteka po sistemu zaprte zanke, je treba polniti uporabniski
ra¢un. To bo mozno storiti na vseh mestih, kjer bo mogoce placevanje s tehnologijo NFC.
Postopek polnjenja uporabniSkega racuna je prikazan na Sliki 23 in poteka na naslednji nacin:

e Uporabnik zazene aplikacijo in vnese kodo PIN;

e prodajalec na pladilnem terminalu izbere moznost pologa denarja (angl. Cash depozit),
vnese Zeljen znesek in potrdi transakcijo;

e Uporabnik polozi mobilnik k terminalu;

e terminal poslje ponudniku storitev informacijo o Zeljenem znesku in zahtevek za
avtorizacijo;

e Vv primeru uspesne avtorizacije se Zeleni znesek prenese s prodajalc¢evega racuna PC na
uporabnikov ra¢un PC. Terminal poslje na mobilnik obvestilo o uspeSnem nakazilu
denarja na uporabnikov ra¢un PC,;

e Uporabnik placa prodajalcu za opravljeno storitev.
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Slika 23: Polnjenje predplacniske kartice mobilne aplikacije
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3 POSLOVNI MODEL UVEDBE PROCESNEGA CENTRA ZA
MOBILNO PLACEVANJE

S pomocjo primernega poslovnega modela podjetja ustvarjajo pozitiven denarni tok in vecajo
svojo vrednost v tem trenutku in v prihodnosti. Poslovni model ponazarja poslovno logiko

samega podjetja in mu omogoca prednost pred konkuren¢nimi podjetji na trzis¢u. Gre torej za
poenostavljeno razlago o tem, kako podjetje upravlja s svojimi viri (Teece, 2010).

Pri oblikovanju platna poslovnega modela, ki ga bom opisala v nadaljevanju, je bistveni
element dizajnersko razmisljanje (angl. Design thinking), ki je produktivna povezava
analiticnega in intuitivnega misljenja. Gre za intuitivno opredeljevanje segmentov kupcev,
distribucijskih poti, odnosov s kupci in virov prihodkov (Lokar, 2012).

3.1 Platno poslovnega modela

Platno poslovnega modela je predloga za razvoj novega poslovnega modela ali za
dokumentiranje ze obstojeCega. Razvil ga je Alexander Osterwalder iz predhodnega modela
Ontology (Osterwalder, 2004).

Ljudje na vpraSanje, kaj to¢no pomeni poslovni model, odgovarjajo razli¢no. Osterwalder
(2012) je izvedel preizkus in spraSeval udelezence, kaj je poslovni model. Dobil je toliko
razli¢nih odgovorov, kolikor je bilo udeleZencev. Poslovni model so definirali kot strategijo,
kanal, proces, dobicek, tehnologijo, produkt ipd. Ugotovil je tudi, da za opis poslovnega
modela besede niso dovolj. Poslovni model je treba vizualizirati, uporabiti slike, diagrame,
besede in Sele takrat postane ljudem razumljiv. Tako je razvil platno poslovnega modela
(angl. Business model Canvas).

Platno poslovnega modela temelji na vnaprej pripravljeni predlogi, sestavljeni iz devetih
gradnikov, s katerimi ga definiramo. Vseh devet gradnikov je na predlogi, ki je prikazana na
Sliki 24,

Desno stran predloge platna poslovnega modela sestavljajo gradniki, ki opredeljujejo
vrednost, definirajo, komu je namenjena in kako jo dostavimo uporabnikom. Levo stran pa
sestavljajo gradniki, ki so v podporo gradnikom na desni. Gradniki poslovnega modela so
prikazani v tabeli 2 (Osterwalder, 2012; Borstnik, 2013).

Platno poslovnega modela lahko razvijamo s pomocjo samolepilnih listicev, na katere
napiSemo vrednosti posameznih gradnikov. Medtem ko razvijamo model, jih poljubno
menjamo. Osterwalder trdi, da poslovni model ni nikoli dokonc¢an in da ga je treba vseskozi
obnavljati (Osterwalder, 2012).

48



Slika 24: Platno poslovnega modela
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Vir: A. Osterwalder, Business Model Generation, 2013.

Tabela 2: Gradniki poslovnega modela, levi in desni del

Desni del: Levi del:

Kupci Kljuéni viri
Ponudba vrednosti Kljucne aktivnosti
Distribucijske poti Klju¢ni partnerji
Odnos s kupci Struktura stroskov
Prihodki

Vir: A. Osterwalder, Business Model Generation, 2013.

Kot primer uspeSnega poslovnega modela predstavi Osterwalder poslovni model Nespresso
podjetja Nestlé. Leta 1987 je podjetje zacelo s poslovanjem in skoraj propadlo, ¢eprav so
uporabljali enake produkte in tehnologijo kot danes. Prvotni poslovni model je bil zastavljen
tako, da je podjetje Nestlé v sodelovanju s proizvajalcem kavnih aparatov poskusalo prodati
kavne aparate v pisarne podjetij. Rezultat tega modela je bil nezainteresiranost upraviteljev
poslovnih prostorov za nakup aparata in nezainteresiranost proizvajal¢evih prodajalcev za
prodajo. Spremenili so poslovni model tako, da so maloprodajne trgovine prodajale avtomate
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za kavo, podjetje Nestlé pa kapsule za izdelavo kave. Tako je po besedah Osterwalderja
(2012) podjetje danes eno najuspes$nejSih na svetu. Zacetni poslovni model torej ni bil
pravilno zastavljen. Osterwalder (2012) pravi, da sta produkt in tehnologija zelo pomembna, a
nista klju¢na za uspeh. Pomembno je zastaviti ustrezen poslovni model. Chesbrough in
Rosenbloom (2002) prav tako ocenjujeta, da tehnologija sama po sebi ni dosti vredna. Njena
vrednost nastane, ko je uporabljena v poslovhem modelu. Chesbrough (2010) poudarja, da
tehnologija, ki je uporabljena na razli¢ne nacCine, prinese razlicne rezultate. Podjetje mora tako
pridobiti dodatno vrednost iz razvoja novih inovativnih, poslovnih modelov in iz razvoja nove
inovativne tehnologije (DaSilva et al., 2013). Ugotoviti je torej treba, ali je trg pripravljen
sprejeti neki poslovni model. Tudi ¢e najamemo najboljSe strokovnjake, ki bodo sestavili
poslovni model, ¢e izdelamo sami prototip in ugotovimo, kako bi deloval, se moramo
zavedati, da so to le hipoteze in ugibanja. Ne moremo biti gotovi, ali bo poslovni model
deloval v praksi, treba ga je testirati, preden ga zgradimo. Hipoteze preverjamo s pomocjo
kupcev, partnerjev, proizvajalcev in partnerjev storitev, da ugotovimo, ¢e so realno
zastavljene (Osterwalder, 2012).

V nadaljevanju bom opisala vsakega izmed gradnikov in definirala njegovo vrednost za
primer procesnega centra za mobilno placevanje. Podatke o klju¢nih partnerjih sem zbrala s
pregledom naslednjih dokumentacij: publikacija Managament, ki jo izdaja Fakulteta za
organizacijske vede v Beogradu, in brosura z informacijami o srbskem gospodarstvu, ki jo
izdaja neodvisna gospodarska zbornica. Informacije o klju¢nih virih sem pridobila z metodo
intervjuja oziroma pogovorov z IBM strokovnjaki, ki so mi na podlagi predstavitve ideje
poslovnega modela procesnega centra svetovali ustrezno strojno in programsko opremo,
vzdrzevanje in oceno stroskov. Raziskovalna institucija IPSOS je objavila makroekonomske
podatke in trende za Srbijo, na podlagi katerih sem segmentirala uporabnike.

3.2 Kljuéni partnerji

Gradnik platna poslovnega modela, klju¢ni partnerji (angl. Key partners), opisuje mrezo
dobaviteljev in partnerjev, ki sestavljajo poslovni model. Aktivnosti podjetje ne bo izvajalo
samo, zato je pomembno, da dolo¢ijo, kdo so njihovi klju¢ni partnerji in kako vplivajo na
poslovni model. Dober primer za to je podjetje Zynga, ki razvija racunalnisSke igre. Poslovni
model so razvili v sodelovanju s Facebookom, brez katerega Zynga najverjetneje ne bi
dosegla takega uspeha (Osterwalder, 2012).

Partnerstva so temelji Stevilnih poslovnih modelov in podjetja jih sklepajo med seboj iz vec
razlogov. Podjetja ustvarjajo med seboj zaveznistva z namenom optimizirati svoj poslovni
model, zmanjSati tveganje pri poslovanju ali pridobivanju virov (Osterwalder & Pigneur,

2010).

Za vzpostavitev procesnega centra v Srbiji bodo potrebovali naslednje klju¢ne partnerje:
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¢ dobavitelje strojne opreme: strojno opremo bodo kupili od podjetja IBM Slovenija, ki bo
poskrbelo tudi za implementacijo. Procesni center bodo opremili s: serverjem IBM DB2
Enterprise Server, aplikacijskim serverjem IBM WebSphere in sistemom IBM PureFlex;

e dobavitelje programske opreme: svetovalno podjetje bo izdelalo mobilno aplikacijo za
izvajanje storitev mobilnega placevanja.

Kljucni partnerji za operativno delovanje procesnega centra:

e Dbanka (ali ve¢ bank), prek katere se opravlja poravnava: konec leta 2010 je bilo v Srbiji
33 bank, od tega 21 v tuji lasti. Omenjene banke imajo skupaj priblizno 2.300
poslovalnic;

e podjetja oziroma banke, ki imajo v lasti terminale EFTPOS: banka Intesa ima najvecji
trzni delez in tako najvecjo mrezo terminalov EFTPOS;

e trgovci: procesni center bo stremel k temu, da bo podpisal sodelovanje s podjetji, ki imajo
v lasti najve¢ objektov in najve¢ prometa. V to skupino spadajo: Delhaize Serbia,
Mercator-S, Idea, Veropoulos, Dis, Univerexport, Gomex, Tp Kvin, Aman,
Angropromet, Lilly, Dm;

e mobilni operaterji: v Srbiji ponujajo mobilne storitve trije mobilni operaterji: Telekom
Srbija, Telenor in VIP mobile. Najve¢ uporabnikov, okoli 5.000.000, ima Telekom, zato
bo investitor procesnega centra na zac¢etku sodeloval z njim.

3.3 Klju¢ne aktivnosti

Klju¢ne aktivhosti so potrebne za ustvarjanje in ponujanje vrednosti, doseganje trgov,
vzdrZevanje odnosa s stranko in za zasluzek prihodkov. Klju¢ne aktivnosti so za posamezne
poslovne modele razli¢ne. Za izdelovalca programske opreme Microsoft je klju¢na aktivnost
razvoj programske opreme, za izdelovalca prenoshikov Dell ~management oskrbovalne

verige, za svetovalno podjetje McKinsey pa reSevanje problemov (Osterwalder & Pigneur,
2010).

Pri vzpostavitvi procesnega centra v Srbiji je kljucna aktivnost omogocanje uporabnikom
mobilno placevanje s tehnologijo NFC. Nakupi, izvedeni v trgovinah, se bodo opravljali s
pomocjo terminalov EFTPOS ali tabli¢nih racunalnikov, ki bodo imeli vgrajene citalce NFC.
Mobilna aplikacija bo delovala kot predplacniska kartica, ki jo bo uporabnik napolnil z neko
denarno vrednostjo pred izvedbo nakupa. Procesni center bo zadolZen za izvajanje finan¢nih
transakcij po sistemu placevanj zaprte zanke.

3.4 Kljucni viri

Gradnik klju¢ni viri (angl. Key resources) omogoc¢a podjetju izdelavo in ponudbo predloga
vrednosti, doseganje zeljenih trgov, vzdrzevanje odnosov s kupci in prihodke. Poslovni
modeli potrebujejo razlicne klju¢ne vire. Proizvajalec mikroCipov potrebuje kapitalsko
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intenzivne proizvodne obrate, oblikovalec mikro¢ipov pa je bolj osredotocen na Cloveske vire.

Kljuéni viri so lahko fizi¢ni, finan¢ni, ¢loveski ali intelektualni. Lahko so v lasti podjetja ali
pa pridobljeni od zunanjih partnerjev (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Za procesni center so kljucne vire opredelili po naslednjih kategorijah:

Cloveski viri:

vodja procesnega centra, ki bo skrbel za nemoteno delovanje procesnega centra in
upravljal z zaposlenimi v centru. Njegove naloge bodo obsegale: pripravo naérta
poslovanja, organizacijo dela v procesnem centru, motivacijo zaposlenih za doseganje
¢im boljsih rezultatov, realizacijo navodil, Ki jih je posredoval investitor, doseganje
prodajalci, ki bodo zadolzeni za pridobivanje novih poslovalnic, kjer bo mozno placevati
z mobilno aplikacijo : po telefonu se bodo dogovarjali za sre¢anja s poslovnimi partnerji
in predstavljali storitve placevanja z mobilno aplikacijo. Vsak dan bodo opravili neko
Stevilo Klicev in poskrbeli, da morebitna stranka prejme predstavitvene broSure.
Prodajalci bodo tudi zadolZeni za pridobivanje ponudnikov storitev in blaga, katerih
produkti bodo ponujeni prek storitve mobilne aplikacije »Storitve;

tehni¢ni sodelavci, ki bodo zadolzeni za dela na racunalniskem sistemu, potrebna, da
racunalniSke obdelave potekajo nemoteno. To obsega vklapljanje, izklapljanje in
preproste nastavitve racunalniskih perifernih naprav, omrezja in komunikacijskih naprav
ter nadzor delovanja. Opravljali bodo tudi preproste posege vzdrZevanja in CiS€enja
naprav ter menjavo potroSnega materiala, papirja in pisalnih trakov;

operativni sodelavci: v procesnem centru bodo racunovodja in dva poslovna sekretarja
skrbeli za wurejeno financno poslovanje. Rafunovodja bo skrbel za nacrtovanje,
organiziranje in spremljanje izvajanja del na raCunovodskem podro¢ju, vodenje glavne
knjige, salda kontov in registra stalnih sredstev, spremljanje davéne zakonodaje in
ra¢unovodskih standardov, obra¢un pla¢ in drugih dohodkov zaposlenih ter pripravo
mesecnih izkazov. Delovno mesto poslovnega sekretarja pa bo obsegalo odpiranje
uporabni$kega racuna za storitev »Placaj«, ¢e se uporabnik za to odloc¢i, ter organizacijo
in vodenje delovnih procesov v tajniStvu in pisarnah.

Finanéni viri:

finan¢na sredstva za vzpostavitev procesnega centra, ki jih bo zagotovil morebitni
investitor.
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Fiziéni viri:

e oprema procesnega centra: procesni center bo postavljen v najetem prostoru, ki bo
predhodno opremljen s pohistvom in ustrezno komunikacijsko infrastrukturo;

e programska in strojna oprema: sem spada strojna oprema, ki bo postavljena v procesni
center: server IBM DB2 Enterprise Server, aplikacijski server IBM WebSphere in sistem
IBM PureFlex ter programska oprema v obliki mobilne aplikacije;

e placilni terminali ali tablicni racunalniki na plac¢ilnih mestih: ponudniki, ki bodo s
procesnim centrom podpisali pogodbo o moznosti izvajanju mobilnih pla¢evanj bodo v
primeru, da imajo v lasti terminale EFTPQOS, te po potrebi nadgradili z ¢italci NFC. Drugi
ponudniki bodo omogocali mobilno pla¢evanje s pomocjo tablicnega racunalnika, ki bo
imel vgrajen citalec NFC.

Intelektualni viri:

e znanje za razvoj mobilne aplikacije: poslovni partner bo za potrebe procesnega centra
razvil in testiral mobilno aplikacijo za izvajanje mobilnih placevanj z nekaterimi
storitvami. Intelektualni kapital poslovnega partnerja bo vseboval Clovesko znanje in
organizacijski kapital. Pod slednjega spadajo: znanje, vsebovano v strojni in programski
opremi, vrednotah, organizacijskih strukturah ipd.

3.5 Ponudba vrednosti

Gradnik ponudba vrednosti (angl. Value proposition) opisuje izdelke in storitve, ki ustvarjajo
vrednost za neki segment kupcev. Vrednost je tista, na podlagi katere kupec izbere storitev ali
blago nekega podjetja in zadovolji svoje potrebe. Ponudba vrednosti je torej skupek koristi, ki
jih podjetje ponuja kupcu. Nekateri predlogi vrednosti so inovativni in predstavljajo nove
ponudbe, drugi pa so podobni Ze obstojeim na trgu, vendar z dodanimi znacilnostmi in
lastnostmi (Osterwalder & Pigneur, 2010).

V primeru procesnega centra bo storitev mobilnega placevanja ustvarjala neko vrednost za
telekomunikacijskega operaterja, trgovca in kupca.

Telekomunikacijski operater bo skrbel za promocijo in Sirjenje storitve mobilnega placevanja
med obstojee in nove uporabnike. Vsaka izvedena transakcija in vsak placan racun prek
mobilnika, ki ga bo izvedel uporabnik, bo prinesel telekomunikacijskemu operaterju neko
provizijo.

Trgovci bodo s podpisom pogodbe dobili moznost izvajanja mobilnega plafevanja. S
storitvijo mobilne aplikacije »Program zvestobe« bodo pridobili vec¢je Stevilo kupcev, saj
bodo uporabniki za svoje nakupe nagrajeni z virtualnim denarjem, ki ga bodo lahko porabili
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pri istem trgovcu. Trgovei bodo s pomocjo informacij o izvedenih nakupih lazje sledili in
analizirali potrebe svojih kupcev in na ta nacin sestavljali njim prilagojene prodajne
programe.

Kupci bodo z vsakim nakupom prav tako imeli Koristi, saj bo nakupovanje z mobilnikom
potekalo hitreje kot obicajno, imeli bodo vecji nadzor nad porabo in za vsako izvedeno
transakcijo bodo dobili nagrado v obliki virtualnega denarja.

3.6 Struktura stroskov

Ta gradnik opisuje strukturo stroskov (angl. Cost structure), ki se pojavijo v okviru
posameznega poslovnega modela. Ustvarjanje vrednosti, vzdrzevanje odnosov s strankami in
ustvarjanje prihodkov povzro¢ajo nastanek stroskov, ki se izraGunajo sorazmerno enostavno,
ko so kljuéni viri, aktivnosti in partnerstva ze opredeljeni (Osterwalder & Pigneur, 2010).

V primeru procesnega centra so klju¢ni stroski naslednji:

e zaCetna investicija: nakup in namestitev strojne in programske opreme, licence;
e tekoci stroSki: najem opremljenega prostora, rezijski stroski, licence, place in morebitno
izobraZevanje zaposlenih ter vzdrzevanje procesnega centra.

3.7 Odnosi s kupci

Gradnik odnosi s kupci (angl. Customer relatioships) opisuje vrsto odnosa, ki ga podjetje
ustvari z dolocenim segmentom kupcev. Odnosi s kupci so lahko osebni ali avtomati¢ni
Najpogostejse aktivnosti, ki vplivajo na ta gradnik, so:

e pridobivanje novih kupcev;
e ohranjanje obstojecih kupcev;
e povecevanje obsega kupcev.

Na primer: ob prihodu mobilnikov so operaterji mobilne telefonije uporabili agresivno
strategijo prevzemanja kupcev in za pridobitev novih kupcev vkljucili v ponudbo brezplacni
telefon. Ko je trg postal zasiCen, so operaterji spremenili strategijo in se osredotocili na
ohranjanje obstojecih strank in na povecanje povprecnega prihodka na stranko.

V procesnem centru za mobilna plaevanja zaradi oblike storitve in velikega Stevila

uporabnikov ne bo mozen oseben pristop, razen v doloCenih primerih, ko se bo uporabnik
odlocil za odpiranje racuna za mobilno poslovanje na dolo¢enem prodajnem mestu.
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3.8 Distribucijske poti

Gradnik distribucijske poti (angl. Channels) opisuje, kako podjetje dostopa do segmenta
kupcev in kako komunicira z njimi, da zadovolji njihove potrebe. Distribucijske poti so lahko
fizi¢ne ali digitalne, posredne ali neposredne. Pomembno je ugotoviti, na kakSen nacin bodo
podjetja dosegla segment kupcev.

Distribucijske poti so namenjene (Osterwalder & Pigneur, 2010):

e vecji prepoznavnosti produktov in storitev;

e pomoci kupcem pri prepoznavanju ponudbe vrednosti podjetja;
e omogocanju kupcem nakup nekaterih proizvodov in storitev;
zagotavljanju ponakupne podpore kupcem.

Procesni center bo do uporabnikov dostopal prek mobilnikov. Uporabniki, ki bodo nalozili
aplikacijo za mobilna placevanja in ustvarili uporabniski ra¢un, bodo lahko prek storitve
»Ponudbe« pridobivali ponudbe na svoj mobilnik. Glavna storitev bo storitev »Placaj«, s
katero bodo uporabniki, ki bodo imeli napolnjen racun, placevali za dobrine in storitve. Lahko
bodo ustvarili ratune za placevanje prek mobilne aplikacije ali s pomo¢jo zaposlenega ob
obisku procesnega centra. Procesni center bo tako za dostop do uporabnikov uporabil
digitalno in neposredno distribucijsko pot.

3.9 Tok prihodkov

Gradnik tok prihodkov (angl. Revenue Streams) predstavlja prihodke, ki jih podjetje dobi od
vsakega segmenta kupcev. Ce kupci sestavljajo srce poslovnega modela, je tok prihodkov
njegovo ozilje, pravi Osterwalder. Podjetje mora oceniti, koliko bo posamezni segment
kupcev za storitev ali blago pripravljen placati. Iz posameznega segmenta kupcev lahko
podjetje dobi enega ali veC tokov prihodkov. Tok prihodkov za vsak segment kupcev ima
lahko drugacen cenovni mehanizem, na primer dolocanje fiksnih cen, pogajanje 0 ceni,
licitiranje ipd. (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Poslovni model lahko vkljucuje dve vrsti tokov prihodkov (Osterwalder & Pigneur, 2010):

e transakcijski prihodki, ki izhajajo iz enkratnih placil kupcev;
e ponavljajoci se prihodki, ki izhajajo iz tekocih placil, prinaSajo kupcu ponudbo vrednosti
ali mu zagotavljajo ponakupno podporo.

V poslovnem primeru procesnega centra za mobilno placevanje bodo prihodki izvirali iz
razliénih storitev. Glavna storitev mobilnega pladevanja bo storitev »Placaj«, ki bo
procesnemu centru prinaSala transakcijske prihodke. Od vsakega nakupa bosta mobilni
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operater in procesni center dobila provizijo. Storitev »Program zvestobe« ne bo imela
neposrednega finan¢nega ucinka za procesni center, bo pa na dolgi rok vplivala na kupce, da
bodo vecji del nakupov opravljali s telefonom in na ta nacin zbirali virtualni denar. Hkrati bo
neposredno vplivala na prodajalce, saj bodo na ta nacin pridobivali zvestobo kupcev.
Posledi¢no bo to vplivalo na vse udeleZence, ve¢je Stevilo transakcij namre¢ pomeni veé
dobicka.

Storitev »Ponudbe« bo na voljo, ko bo aplikacijo za mobilna placevanja Ze uporabljal velik
delez uporabnikov in bodo procesnemu centru na voljo informacije o profilih kupcev. Takrat
bo mozno izvajati neposredno ciljno trzenje, kjer bodo kupcu na podlagi preteklih nakupov
posiljali ugodne ponudbe, ki bodo imele najvecjo verjetnost nakupa. Uporabnik bo na svoj
mobilnik prejel ponudbe o posameznih storitvah in dobrinah, in ¢e se bo odlo¢il za nakup, bo
to potrdil znotraj mobilne aplikacije. Nakup bo mozen v primeru, da je uporabnik vlozil
dovolj sredstev v mobilno aplikacijo. Za vsak izveden nakup bo procesni center dobil neko
provizijo.

3.10 Segment kupcev

Gradnik segment kupcev (angl. Customer segments) opredeljuje razlicne skupine ljudi ali
organizacije, ki jih podjetja zelijo doseci in zadovoljiti njihove potrebe. Kupci sestavljajo
jedro vsakega poslovnega modela. Brez njih ne more obstati nobeno podjetje. Da bi bolje
zadovoljili njihove potrebe, jih podjetja zdruzujejo v razlicne skupine, glede na potrebe,
podobno obnaSanje in po drugih znacilnostih. Poslovni model lahko dolofa en segment
kupcev ali ve¢. Podjetje se mora premiSljeno odlociti o tem, na katere segmente se bo
osredotocilo in katere segmente bo prezrlo (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Za procesni center v Srbiji je pomemben segment uporabnikov mobilnikov. Sem spadajo vsi
lastniki pametnih telefonov in tudi drugih mobilnikov, saj lahko svoj telefon nadgradijo s
¢ipom NFC. Bolj podrobno lahko uporabnike segmentiramo po geografskih in demografskih
lastnostih. Uporabnike tako razdelimo na tiste, ki Zivijo v mestih, in tiste s podezelja. 60 %
prebivalcev Srbije zivi v mestih. Ti uporabniki bodo najverjetneje bolj pogosto uporabljali
imajo prebivalci Beograda in Novega Sada (Ipsos, 2012). Uporabnike lahko razdelimo v
skupine tudi glede na demografsko znacilnost - starost, in sicer na:

e uporabnike stare do 17 let;

e uporabnike stare od 18 do 35 let;
e uporabnike stare od 36 do 59 let;
e uporabnike starejSe od 60 let.
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Glede na racunalnisSko pismenost in delovno aktivnost menim, da bo skupina uporabnikov,
starih od 18 do 35 let, najbolj dovzetna za storitve mobilnih placevanj, ki jih bo omogocal
procesni center.

V poslovnem modelu sem definirala kljune gradnike platna poslovnega modela. Sama
opredelitev gradnikov Se ne pove, ali se posamezen poslovni model splaca izpeljati v praksi.
V ta namen bom v nadaljevanju naredila analizo stroskov in koristi in se na podlagi dobljenih
rezultatov odlocala, ali je uvedba procesnega centra smiselna.

4 ANALIZA STROSKOV IN KORISTI UVEDBE POSLOVNEGA
MODELA

Vrednotenje investicij se nanasa na odloc¢itve, kdaj in kako porabiti denar. Tovrstne odlocitve
so pomembne, saj so povezane z visokimi finan¢nimi zneski in so nepovratne ter nezanesljive
glede poznavanja prihodnjih koristi. Bistvo investicijskih vrednotenj je merjenje upravi¢enosti
S primerjavo stroSkov in koristi (Senjur, 2002, 210). Za analizo smiselnosti uvedbe
procesnega centra za izvajanje mobilnih pla¢evanj bom uporabila metodo analize stroSkov in
koristi (Turk, 2005). Metodo bom najprej teoreticno predstavila, nato pa opisala izracun na
prakticnem primeru.

Analiza stroskov in koristi je temeljno orodje za ocenjevanje ekonomskih koristi projektov.
Nacelno je treba oceniti vse vplive, tj. finan¢ne, ekonomske in druzbene, vpliv na okolje itd.
Cilj analize stroskov in koristi je opredelitev ter ovrednotenje stroskov in koristi projekta.
Rezultat analize je razlika med koristmi in stroski oziroma neto korist. Na koncu je treba
opredeliti, ali je projekt zaZelen in se ga splaca izvesti ali ne (Evropska komisija, 2006).

4.1 Definicija analize stro$kov in Koristi

Analiza stroskov in koristi (angl. Cost Benefit Analysis, v nadaljevanju CBA) je enostavna in
Siroko uporabljena metoda, ki ugotavlja ekonomsko upravicenost predvidene aktivnosti
oziroma primerja dva nafinov opravljanja neke aktivnosti ali ve¢. Ocenjuje in seSteva
enakovredno denarno izraZene stroske in koristi projekta ter podaja mnenje o upravicenosti
njegovega izvajanja (Kusar, 2009).

Ce se odlodamo o uvajanju neke informacijske resitve, moramo primerjati stroske in koristi,
ki jih ta resitev prinese, ter stroske in koristi, ki jih imamo, ¢e ne ukrepamo in uvedemo neke
resitve (Turk, 2005).

Analiza stroskov in koristi je orodje za doloCanje vrednost projekta (Australian Government
Department of Finance, 2006). Poenostavljeno bi lahko opredelili analizo stroskov in koristi
kot eno od orodij za boljSe odlo¢anje. Pri informacijskih projektih ta sodi v sklop Studije
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izvedljivosti, ki naj bi se izvedla Se pred naértovanjem izvedbe projekta, podrobno analizo
potreb in pred nadaljnjimi koraki pri razvoju informacijskega sistema (Turk, 2005).

Osnovni koraki analize stroSkov in koristi (Boardman, Greenberg, Vining & Weimer, 2001):

e dolocitev alternativnih projektov;

e dolocitev vrste stroSkov in koristi, ki bodo upostevani v analizi,

e dolocitev vplivov in izbora merljivih indikatorjev;

e napoved merljivih vplivov skozi zivljenjski ciklus projekta;

e ovrednotenje vplivov (v denarni obliki);

e diskontiranje koristi in stroskov;

e izracun neto sedanje vrednosti;

e izvedba analize obcutljivosti;

e dolocitev priporocil, ki temeljijo na neto sedanji vrednosti in analizi obcutljivosti

Turk (2005) metodo analize stroSkov in koristi opiSe z naslednjimi koraki:

e opredelitev problema oziroma odlo¢itve o ukrepu in njegovi alternativi;
e opredelitev kriterija za odlocitev;

e ugotavljanje strosSkov in koristi;

e primerjava stroskov in koristi;

e upoStevanje negotovosti;

e odlocitev in ustrezno ukrepanje.

Hkrati z opredelitvijo problema dolo¢imo Casovni obseg analize. Zajeti skuSamo celotno
obdobje resitve oziroma celotno dobo, v kateri nam bo reSitev prinaSala stroske in prinasala
koristi. Navadno je Casovni obseg izraZen v letih.

Bistveno vprasanje pri nalozbah v informatiko je: »Ali je nalozba ekonomsko upravi¢ena?«. S
tem vpraSanjem ugotavljamo, ali se nalozba splaca ali ne. Ves zaplet ugotavljanja ekonomske
upravicenosti nalozbe izhaja iz dveh problemov (Turk, 2005):

e v veini primerov se ucinki naloZzbe v informatiko ne vidijo neposredno v vi§jem
dobicku;
e analiza mora vsebovati znatno mero napovedovanja prihodnosti.

4.2 Vrste analize stroSkov in koristi

Ce se odlo¢amo med veé razliénimi resitvami, obstaja vedno tudi moznost, da ne izvedemo

nobene izmed njih. Analiza stroskov in koristi bi bila enostavnejSa, ¢e bi upostevali le

spremembo v stroSkih in koristith ob uvedbi nove reSitve, saj nam tako ne bi bilo treba
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analizirati dveh razli¢ic. V praksi je to tezje izvedljivo, ker moramo socasno upostevati razvoj

dogodkov obeh razliCic in ugotavljati razliko med njima za vsak pomembnejsi dogodek
oziroma komponento.

Turk (2005) opredeli vec¢ oblik analize stroskov in koristi:

analiza stroskov in u¢inkovitosti: je posebna vrsta analize strosSkov in koristi, kjer stroske
opredelimo v eni merski enoti, po navadi denarni, Koristi pa v drugi. Pogoj je, da so vse
koristi opredeljene v isti enoti. Tako dobimo izrazene relativne stroske in koristi (npr.
prva razli¢ica nam prinese za 500 evrov stroskov vec na odobreno vlogo). Taka analiza je
zelo primerna za manjse projekte v sklopu neke organizacijske enote;

delna analiza stroskov in koristi: lahko bi jo imenovali tudi analiza celotnih stroskov
lastni$tva (angl. Total costs of ownership) in naj bi zajela vse stroske, ki izvirajo iz
imetja, upravljanja in uporabljanja neke resitve. Analiza celotnih stroskov lastni§tva mora
zajeti celotno dobo ukvarjanja z reSitvijo v danem okolju. Pogosto je ta analiza
zlorabljena v tem smislu, da se za dolo¢eno informacijsko resitev pavsalno oceni znesek,
ne glede na okolje, v katerem je implementirana. Analiza celotnih stroskov lastniStva je
koristna in se lahko uporablja za odlo¢anje le, ¢e medsebojno primerjamo dve mozni
resitvi ali ve¢, za katere lahko trdimo, da prinasajo popolnoma enake koristi. V tem
primeru govorimo o odlo¢anju glede na najmanjse stroSke (angl. Least-cost analysis).
Taka analiza je lazja od popolne analize stroskov in koristi, saj je stroSke najpogosteje
lazje ovrednotiti kot koristi;

finan¢na analiza stroskov in koristi, pri kateri so vsi stroski in koristi izrazeni z denarjem,
v dejanskih cenah;

ekonomska analiza stroskov in koristi, ki jo uporabljamo za veéje projekte na ravni
celega gospodarstva.

StrateSko in ekonomsko pomembne odlocitve se ne sprejemajo izkljucno na podlagi izvedene

analize stroSkov in koristi, ampak tudi na podlagi upostevanja ve¢ kriterijev. Primeri takih
kriterijev so (Dujic¢, 2007):

zmanjSevanje tveganja;
osebni interesi;
navade;
okoljevarstveni vidiki.

4.3 Ugotavljanje stroSkov in Koristi

Ko ugotovijo, katero vrsto analize stro§kov in koristi bodo izvedli, je treba oceniti koristi in
stroske, ki bodo ovrednoteni v analizi. Ugotavljanje stroskov in koristi je drag proces, ki v
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celotni analizi stroSkov in koristi vzame najve¢ Casa. Za vsako alternativo posebej je treba
stroSke in koristi definirati, kvantificirati in ovrednotiti (Hren, 2008).

Primera delitve stroskov in koristi, prikazana v Tabelah 3 in 4, sta le okvirna. Razdelitev je
mozno prilagajati glede na potrebe posameznika.

Tabela 3: Primer kategorij stroskov

STROSKI

Stroski osnovnih sredstev

1. Racunalniska strojna oprema

2. Telekomunikacije

3. Programska oprema

4. Prostori in druga oprema

Enkratni stroski (razen osnovnih sredstev)

5. Osebni dohodki in dodatki

6. Zunanji izvajalci (npr. pomo¢ Studentov)

7. Izdelava $tudij

8. Prenos obstojecih podatkov

9. Zbiranje podatkov

10. Potni stroski

11. Izobrazevanje

12. Stroski vzporednega delovanja (pri uvajanju in testiranju)

13. Izobrazevanje (uporabniki in vzdrzevalci)

Ponavljajoc€i se stroski

14. Osebni dohodki in dodatki

15. Vzdrzevanje HW4 in SW5 po pogodbi

16. Strojna oprema (najem strojne opreme, njena nadgradnja in vzdrzevanje)

17. Programska oprema (najem programske opreme, njena nadgradnja in vzdrzevanje)

18. Telekomunikacije (najeti vodi, prenos podatkov)

19. Zunaniji izvajalci (vnos podatkov, prenosi podatkov)

20. Potni stroski

21. Izobrazevanje

22. Fizi¢no varovanje

23. Zavarovanje

Vir: T. Turk, Analiza stroskov in koristi nalozb v informatiko, 2013.
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Tabela 4: Primer kategorij koristi

KORISTI

24. Zmanj$ani stroski osebja

25. ZmanjSani ostali stroski poslovanja

26. Koristi zaradi vecje kakovosti odloc¢anja

27. Vi§ja prodaja

Vir:T.Turk, Analiza stroskov in koristi nalozb v informatiko, 2013.

4.4 Stroski

Pri vpraSanju, ali naj neke stroSke in koristi upostevamo ali ne, je potreben zdrav razum in

upostevanje osnovnega vpraSanja oziroma odlocitve, ki je pred nami. Vrste stroskov in koristi
so odvisni od tega, kaksen projekt uvajamo, v splosnem pa jih lahko razdelimo na (Australian
Government Department of Finance, 2006):

zacetne stroske kapitala;

investicijske stroske objektov, opreme ali naprav, ki jih je treba zamenjati med v
zivljenjski dobi projekta;

stroske obratovanja in vzdrzevanja skozi Zivljenjsko dobo projekta;

neotipljive stroske, ki jih ni mogoce vrednotiti v denarju.

Turk (2005) stroske deli v naslednje skupine:

oportunitetni stroski: upostevanje teh stroSkov je pri ASK zelo pomembno. Oportunitetne
stroske razumemo kot koristi, ki bi jih imel uporabnik od nekega vira, ¢e bi ga uporabil v
najkoristnejsi alternativni uporabi. StroSkov ne smemo razumeti samo kot denar, pa¢ pa
kot vse tisto, kar nam zmanjSuje koristnost. Oportunitetni stroski ne pomenijo »odtoka
denarja«, saj jih nikomur ne izplac¢amo. To je tudi vzrok, da jih obi¢ajno ne vkljucujemo
v analizo financiranja nalozbe;
interni viri in interni prenosi: pri informacijskih projektih je treba upostevati tudi porabo
internih virov (npr. delovne ure bodoc¢ih uporabnikov informacijske resitve, porabljene za
testiranje nove programske opreme);
trzno neovrednoteni stroski ali neotipljivi stroski: nekateri stroski se ne dajo izraziti v
denarni obliki, ker nikoli ne nastopajo na trgu. Take stroSke imenujemo neotipljivi. Pri
projektih s podroc¢ja informatike so vec¢inoma vsi viri nekako ovrednoteni na trgu in
imajo ustrezno trzno vrednost. Temeljita ASK mora ustrezno denarno ovrednotiti tudi
tovrstne stroske, kar zahteva dodatne napore;
inflacija in spremembe cen: inflacije v analizi stroskov in koristi na¢eloma ne
upostevamo, saj gre za sploSno rast vseh cen na trgu in vpliva na vse preucevane razlicice
enako. Drugace je s spremembami cen posameznih virov, ki jih imamo v analizi stroskov
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in koristi (npr. pricakovane spremembe pri nacinih licenciranja posamezne programske
opreme).

Zurga (2004) med stroske $teje:

e oceno stroskov razvoja in uvedbe novega postopka/izdelka;
e pricakovane tekoce stroske pri uporabi novega nacina dela;

e prikaz stroSkov sedanjega nacina dela v primerjavi s stroski novega nacina dela.

4.5 Koristi

Koristi je po navadi tezje ocenjevati kot stroske. Praviloma bi jih morala vsaka analiza
stroSkov in koristi oceniti v izbrani merski enoti. V primeru informacijskih projektov je to
najpogosteje denarna enota. Nacini, s katerimi lahko ocenimo Koristi, so (Turk, 2005):

e trzna analiza in obnaSanje potro$nikov (npr. povecanje prodaje zaradi novih trznih poti), -
natan¢no analiziranje poslovnih procesov (npr. prihranki, izrazeni v delovnih urah;
povecanje kakovosti, ki ga lahko merimo v (neporabljenih) delovnih urah, ki bi jih
porabili, ¢e bi hoteli doseci primerljivo raven kakovosti);

e izkuSnje drugih.

Pomembno je, da enako razdelitev stroSkov uporabljamo pri vseh moznostih, saj so le tako
med sabo primerljive. Vrednost vseh kategorij skuSamo oceniti za vsako leto Zivljenjske dobe
oziroma ¢asovnega horizonta projekta posebe;.

Turk (2005) pravi, da ocene stroskov in koristi podajamo na razli¢ne nacine:

e tockovno (npr. cena licence je 1000 evrov);

¢ intervalno (npr. cena licence bo od 800 do 1200 evrov);

e izrazene s pomocCjo verjetnostne porazdelitve (npr. cena licence bo porazdeljena
normalno ob aritmeti¢ni sredini 1000 evrov in standardnem odklonom 100 evrov).

Transparentnost analize stroskov in koristi pomeni, da moramo vse kriterije in metode, ki jih
uporabljamo pri vrednotenju, dobro argumentirati in dokumentirati. Ko se odlo¢imo za vrsto
vrednotenja, moramo ta nacin uporabiti pri vseh razli¢icah ter ga dobro razloziti in utemeljiti,
zakaj smo se zanj odlocili. Pri tem uporabljamo razli¢ne postavke, ki jih moramo razjasniti in
pojasniti. Na primer ¢e moramo opredeliti delovno uro nekega delovnega mesta v sluzbi za
informatiko, lahko vzamemo celotno bruto placo tega delovnega mesta in jo delimo s
Stevilom delovnih ur v letu. Tak izraun moramo pojasniti v poroc€ilu in nato upoStevati pri
vseh razli¢icah (konkuren¢nih nalozbah), ki jih preucujemo (Turk, 2005).
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4.6 Stroski in Koristi v ¢asu

4.6.1 Diskontiranje

Z vidika vlaganja sredstev so prihodnji donosi manj vredni kot sedanji, saj se moramo
zavedati alternativnih moznosti vlaganja sredstev. Ce bi denar, ki ga imamo danes, naloZili za
eno leto, bi zasluzili v obliki obresti, dividend ali razlike v ceni. Prihodnje donose je zato
treba razvrednotiti oziroma diskontirati do dana$njega dne. Sedanja vrednost bodocih
denarnih tokov je odvisna od nekaterih dejavnikov, predvsem od dolzine obdobja, ko je denar
naloZen, od obrestne mere in od razporeditve denarnih tokov v ¢asu (Turk, 2005).

Vse stroske in koristi je treba diskontirati na sedanjo vrednost. Dobro je, ¢e zajamemo celotno
zivljenjsko dobo projekta. Ker daljSa Zivljenjska doba zahteva bolj oddaljene napovedi, se
moznost napak in stopnja negotovosti povecata. VEasih je priporo€ljiva uporaba krajSega
Casovnega okvirja, ki sicer ne zajame celotne zivljenjske dobe, vendar daje bolj gotove
informacije (Hren, 2008).

Sedanjo vrednost denarnega toka izracunamo tako, da vsak denarni tok razvrednotimo za
stopnjo, ki nam predstavlja oportunitetni stroSek izgube obresti, dividend ali kakega drugega
donosa.

Bolj ko je denarni tok oddaljen od dneva izra¢una, manjsa je njegova neto sedanja vrednost.
Visja ko je obrestna mera ali stroSek kapitala, niZja bo sedanja vrednost denarnega toka. Zato
je poleg ugotovitve stroskov in koristi pomembna tudi ugotovitev, kdaj natan¢no bo prislo do
teh stroskov ali koristi (Turk, 2005).

4.6.2 Izbor ustrezne diskontne stopnje

Eden vec¢jih problemov izracunavanja sedanje vrednosti prihodnjih denarnih tokov je
dolocitev ustrezne diskontne stopnje. Izbiramo lahko med nekaj moznimi diskontnimi
stopnjami: ban¢na obrestna mera, stroSek financiranja pri posojilu, stroSek primerljivega
projekta ipd. Ce izvedbo projekta financiramo z zunanjimi viri podjetja, je koristno uporabiti
efektivno obrestno mero, ¢e pa z notranjimi, pa je ocena stroSkov nekoliko tezja. V tem
primeru lahko uporabimo donosnost lastniskega kapitala (angl. Return of equity, v
nadaljevanju ROE), ki pa po navadi ne odraza tveganosti konkretnega projekta (Turk, 2005).

Turk (2005) pravi, da pri projektih na podro¢ju informatike pridejo v poStev naslednji
kazalniki (Turk, 2005):

¢ neto sedanja vrednost;
e notranja stopnja donosnosti;
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e razmerje med koristmi in stroSki oz. donosnost investicije.

Kiriterij, ki upoSteva razli¢no vrednost denarnih tokov v ¢asu, njihovo razporeditev, viSino,
zaCetno in poznejSe investicije ter hkrati tudi razli¢ne stroske kapitala, je neto sedanja
vrednost (angl. Net present value, v nadaljevanju NPV). Denarne tokove postavimo na
¢asovno premico, in sicer prihodke in tudi investicije, izraCunane denarne tokove pa
diskontiramo z uporabo stroSka kapitala. Neto sedanja vrednost bodo¢ih denarnih tokov mora
biti ve¢ja od ni¢, ¢e naj bo projekt za podjetje donosen (Turk, 2005).

Neto sedanja vrednost projekta je razlika med diskontirano sedanjo vrednostjo koristi in
diskontirano sedanjo vrednostjo stroskov. NSV = SVK (Sedanja Vrednost Koristi) — SVS
(Sedanja Vrednost Stroskov). Ce je neto sedanja korist pozitivna, bodo projekt sprejeli, saj
koristi presegajo stroske. Ce ra¢unamo neto sedanjo vrednost ve¢ izkljutujocih se projektov,
bo izbran tisti z najvecjo (Campbell & Brown, 2003).

Neto sedanjo vrednost izracunamo po enacbi (1) (Hren, 2008).

NSV =-S+ KL/(1+r)+ K2/(L+ 1)+ ... + Kn/(I +r)° (1)
Pri ¢emer so:
NSV neto sedanja vrednost,
S zacetni stroSek,
K1 neto korist v letu 1,
K2 neto korist v letu 2,

Kn neto korist v letu n,
r diskontna stopnja.

V praksi se zaradi enostavnosti uporablja diskontni faktor. To je faktor, ki vsakokratno neto
korist zniza ustrezno z dolo¢eno letno diskontno stopnjo (Hren, 2008). IzraCuna se po enacbi
(2).

DF =1/(1 + )i 2
pri ¢emer so:
DF diskontni faktor,
r diskontna stopnja,
1 Stevilo let.

Notranja stopnja donosa je kriterij, ki vse stroske izenaci z vsemi koristmi in izracuna, pri
kaksni diskontni stopnji se izenadita. Ce je notranja stopnja donosa nekega projekta vigja od
stroSka kapitala ali donosnosti alternativne nalozbe, ga sprejmemo (Turk, 2005).

Nasledn;ji kriterij je indeks donosnosti, ki poda razmerje med koristmi in stroski projekta, zato
jih moramo izraziti lo¢eno. Izraunamo ga s pomoc¢jo enacbe (3) (Hren, 2008).
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ID = SVK/SVS 3)

pri cemer so:

ID = Indeks Donosnosti,

SVK = Sedanja Vrednost Koristi,
SVS = Sedanja Vrednost Stroskov.

Najprimernejsi kazalnik po Turku (2005) izberemo glede na naslednja pravila:

e (e se odlo¢amo med vec¢ razliicami, ki se medsebojno izkljucujejo, izberemo tisto z
najvecjimi neto koristmi (NSV) ali pa NSD;

e e se odlo¢amo med ve¢ medsebojno izklju¢ujo€imi se razli¢icami po metodi najmanjsih
stroskov, potem koristi niso vklju€ene v analizo. V tem primeru se moramo odlo¢iti na
osnovi diskontiranih stroskov;

e Ce moramo investicije razvrstiti od najboljSe do najslabse, jih razvrstimo po padajocem
vrstnem redu glede na razmerje med koristmi in stroski;

e (e ocenjujemo investicijo z omejenimi finan¢nimi viri, potem v kategorijo stroskov
vklju¢imo le tiste stroske, ki bodo dejansko bremenili razpoloZljive finan¢ne vire za

projekt.

4.7 I1zvedba analize stroskov in koristi uvedbe procesnega centra za mobilna
pladevanja v Srbiji

4.7.1 Vrsta analize stroSkov in koristi

Predmet analize stroskov in koristi je preucitev investicije postavitve procesnega centra za
mobilna placevanja v Srbiji. Izbrana vrsta analize je finan¢na analiza stroSkov in koristi, s
katero bodo preugili storitev mobilne aplikacije »Pladaj«. Ce se ta izkaZe za dobi¢konosno, se
bo morebitni investitor odlo¢il za uvedbo centra za mobilna placevanja. Storitev »Ponudbe«
je opcija, ki je vezana samo na delovanje procesnega centra. Prodajalci, zaposleni v
procesnem centru, bodo skrbeli za pridobivanje posebnih ponudb in jih posredovali nekemu
profilu uporabnikov, ki bodo za placevanje uporabljali mobilnik. Za vsako uspesno ponudbo
bo procesni center dobil doloCen odstotek provizije.

4.7.2 Casovni obseg analize

Projekt uvedbe procesnega centra bo analiziran za obdobje petih let. Na podro¢ju mobilnih
platevanj se dogajajo hitre spremembe, zato bi bilo pametno, da bi podobno kot pri
poslovnem modelu tudi pri analizi stroskov upostevali nastale spremembe in analizo sproti
dopolnjevali. Hitrost naras¢anja uporabnikov mobilnih pla¢evanj veliko vpliva na projekt. Ob
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povecanju uporabnikov za milijon bo treba nadgraditi strojno opremo, kar bo povzrocilo
dodaten strosek. Prav tako bodo soCasno z naras¢anjem Stevila uporabnikov narascali tudi
stroski vzdrzevanja.

Procesni center s storitvijo mobilnega placevanja naj bi zacel obratovati na zacetku leta 2015,
dogovori in podpisi pogodb z mobilnimi operaterji pa se bodo zgodili v letu 2014. Pri
diskontiranju bo izhodis¢no leto 2014.

4.7.3 Enota mere

Investicija uvedbe procesnega centra bo prikazana z denarnimi tokovi projekta. Za
pridobljene podatke bodo vrednosti za stroske in koristi izrazili v denarju in izracunali tudi,
kaksna je vrednost neto koristi.

4.7.4 Kategorizacija stroskov in koristi

Stroski, nastali v zvezi z delovanjem procesnega centra, se delijo na: zaCetne stroske in
ponavljajoce se stroSke. V skupino koristi spadajo: koristi poslovanja. Za analizo stroSkov in
koristi bodo upostevali samo stroSke in koristi, ki se jih da izraziti v denarni enoti.

4.7.5 Diskontna stopnja

Za medsebojno primerjanje denarnih tokov procesnega centra bo uporabljena obrestna mera.
Bolj ko je denarni tok oddaljen od izdelave analize stroskov in koristi, manjSa je njegova neto
sedanja vrednost. Zato je za analizo pomembno, da poleg ocene stroskov ugotovijo tudi, kdaj
se bodo pojavili (Turk, 2005). Aktivna ponderirana obrestna mera v Srbiji, je znaSala v
novembru 2013 15,02 % (NBS, 2013). Pred diskontiranjem denarnih tokov je treba upostevati
tudi vpliv inflacije. Ta je v tretjem kvartalu leta 2013 znasala 4,9 % (Veleposlanistvo
Republike Slovenije Beograd, b.l.). Diskontna stopnja, uporabljena pri analizi stroSkov in
koristi, bo tako razlika med aktivno ponderirano obrestno mero in inflacijo. ZnaSala bo 10,1
%.

4.7.6 Analiza stroSkov uvedbe procesnega centra

Med zaletne stroSke priStevamo nakup strojne opreme v obliki integrirane reSitve
infrastrukture — IBM PureFlex, podatkovno shrambo IBM Middleware — IBM DB2 in
streznik IBM WebSphere Application Server. Po oceni prodajnega svetovalca bi stroski
strojne opreme skupaj z implementacijo za 1.000.000 uporabnikov znasali 1.957.122 evrov.
Strosek se ponovi v letu 2018, ko ocenjeno Stevilo uporabnikov preseze 1.000.000. Letno
vzdrzevanje strojne opreme znaSa 338.112 evrov. Zacetni stroski bodo nastali pred
obratovanjem procesnega centra, v letu 2014. Med te stroske spada programska reSitev v
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obliki mobilne aplikacije, 400.000 evrov, in njeno vzdrzevanje, ki za obdobje enega leta
znasa 140.000 evrov. Skupno implementacijo strojne opreme bi izvedlo podjetje IBM in bi
zna$ala 150.000 evrov. ( IBM Slovaska 2013). Vse podatke o visini stroskov programske in
strojne opreme je posredoval dobavitelj: so ocenjeni, zato so mozZna odstopanja. Ocena
izraCuna je v prilogi.

Izracun stroSkov uvedbe procesnega centra

Procesni center bi obratoval v najetem prostoru, ze opremljenem s pohiStvom in
komunikacijsko infrastrukturo. Mesecna ocena za najemnino poslovnega prostora bi skupaj z
rezijskimi stroski znasala 1.500 evrov. Letni stroSek najema prostora tako znasa 18.000 evrov.
V procesnem centru bi na zacetku leta 2014 zaposlili naslednji kader: vodjo procesnega
centra, tri tehni¢ne delavce, tri prodajalce, ra¢unovodjo in dva poslovna sekretarja. Skupni
stroSek meseénih pla¢ zaposlenih bi bil ocenjen na 15.000 evrov bruto, kar znasa 180.000
evrov bruto na leto. Stroske, razdeljene po kategorijah, prikazuje tabela 5.

Tabela 5: Nediskontirani stroski procesnega centra za mobilno placevanje, podatki so v evrih

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj

$t.uporabnikov 600.000 732.000 893.040 1.089.509 1.329.201
Strojna oprema

IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor 657.500 657.500 1.315.000
IBM Websphere Application Server Processor 233.375 233.375 466.750
IBM pureflex System 1.066.247 1.066.247 2.132.494
Skupaj stroski strojne opreme 1.957.122 1.957.122 3.914.244

Letno vzdrzevanje

IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor 131.500 131.500 131.500 131.500 131.500 131.500 789.000
IBM Websphere Application Server Processor 46.675 46.675 46.675 46.675 46.675 46.675 280.050
IBM pureflex System 159.937 159.937 159.937 159.937 159.937 159.937 959.622
Skupaj stroski vzdrzevanja strojne opreme 338.112 338.112 338.112 338.112 338.112 338.112 2.028.672
Mobilna aplikacija 400.000 400.000
Vzdrzevanje mobilne aplikacije 140.000 140.000 140.000 140.000 140.000 140.000 840.000
Implementacija 150.000 150.000 300.000
Najem prostora in reziski stro$ki 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 108.000
Plage zaposlenih (bruto) 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 1.080.000
Skupaj stroski v evrih 3.183.234 676.112 676.112 676.112 2.783.234 676.112 8.670.916

Statisticni podatki za Srbijo kaZejo, da je bilo v letu 2012, 6.000.000 uporabnikov
mobilnikov. Glede na to, da se na podro¢ju tehnologije in informacijskih resitev Stevilo
zgodnjih uporabnikov (angl. Early adopters) giblje med deset in petnajst odstotkov,
predpostavljam, da bo Stevilo uporabnikov mobilnega placevanja v prvem letu uvedbe
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procesnega centra znaSalo 10 % vseh imetnikov mobilnikov v Srbiji, kar znasa 600.000
uporabnikov. Nadaljnja rast Stevila uporabnikov mobilnega plaevanja bo ocenjena 2z
Gartnerjevim poroc¢ilom, ki navaja, da je bilo Stevilo uporabnikov mobilnega pla¢evanja v letu
2012 200,8 milijona. V letu 2013 se je to Stevilo povecalo na 245,2 milijona. Rast Stevila
uporabnikov je bila torej 22 % v enem letu (Gartner, 2013). Podatek sem uporabila za analizo
stroSkov in koristi uvedbe procesnega centra. Ocena Stevila uporabnikov in Stevila izvedenih
transakcij je pomembna za analizo koristi.

4.7.7 Analiza koristi uvedbe procesnega centra

Procesni center bo pridobival koristi poslovanja v obliki provizije od vsake izvedene
transakcije. Za vsak nakup, ki ga bo uporabnik izvedel prek mobilnika, bo procesni center
dobil prihodek v viSini enega centa. Za zacetno leto ocenjujem, da vsak uporabnik naredi eno
transakcijo v dveh dneh. Za oceno letne rasti Stevila izvedenih transakcij sem uporabila
podatek podjetja Gartner, ki pravi, da se Stevilo transakcij v obdobju od 2012 do 2017 letno
povecuje za 35 %. Ta stopnja rasti bo uporabljena za model mobilnih placevanj, za celotno
obdobje analize (Gartner, 2013).

Mobilni operaterji, ki bodo s procesnim centrom podpisali pogodbo o sodelovanju, bodo
obstojeCe uporabnike motivirali, naj za pla¢evanje uporabijo mobilnike. To bodo storili s
ponudbo paketa ob sklenitvi ali podaljSanju mobilne narocnine, ki bo vkljuceval brezpla¢ni
pametni telefon. Drug nacin, kako trgovec motivira uporabnika, je bonus, ki ga bo uporabnik
s storitvijo »Program zvestobe« ob vsakem nakupu pridobil na mobilnik.

Za analizo stroskov in koristi bodo torej uporabili oceno, da vsak uporabnik izvede eno
transakcijo v dveh dneh.

Uporabnik bo z uporabo storitve mobilne aplikacije »Program zvestobe« na svoj mobilnik
pridobival dolocen odstotek denarja za vsak opravljen nakup. Taka storitev prinaSa koristi
vsem udeleZencem mobilnega placevanja. Na mobilnik mu bodo nalozili denar, ki ga lahko
porabi pri nekem trgovcu. Ta dobi zvestega uporabnika, procesni center pa posledi¢no vecje
Stevilo denarja ob vecjem Stevilu izvedenih transakcij. Te koristi spadajo med neotipljive
koristi in bodo imele pozitiven u¢inek na delovanje procesnega centra, ne bo jih pa mozno
meriti v denarju.

V Tabeli 6 so prikazani prihodki od transakcij oziroma nediskontirane koristi.

Nediskontirane koristi iz tabele 6 se iz leta v leto povecujejo. Na koncu petega leta je skupek
nediskontirnaih koristi 10.906.311 evrov. Nediskontirane neto koristi ponazarjajo razliko med
nediskontiranimi prihodki in nediskontiranimi stroski. Vsota nediskontiranih dodatnih koristi
je prikazana v tabeli 7 in znasa na koncu petega leta 2.235.395 evrov.
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Tabela 6: Nediskontirane koristi procesnega centra za mobilno placevanje

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj
$t.uporabnikov 600.000 732.000 893.040 1.089.509 1.329.201

Stevilo transakcij 108.000.000 177.876.000 | 217.008.720 | 264.750.638 | 322.995.779

Prihodki od transakcij 0 1.080.000 1.778.760 2.170.087 2.647.506 3.229.958 10.906.311

Tabela 7: Nediskontirane neto koristi

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj

Skupaj prihodki v evrih 0 1.080.000 1.778.760 2.170.087 2.647.506 3.229.958 10.906.311
Skupaj stroski v evrih 3.183.234 676.112 676.112 676.112 2.783.234 676.112 8.670.916
Neto korist -3.183.234 403.888 1.102.648 1.493.975 -135.728 2.553.846 2.235.395

Denarne tokove projekta je treba primerjati v enakem ¢asovnem obdobju, kar lahko storimo s
pomocjo diskontiranja zneskov. V tabeli 8 so prikazane diskontirane vrednosti prihodkov in
stroskov, diskontirane neto koristi in neto sedanja vrednost.

Tabela 8: Neto sedanja vrednost stroskov, koristi in prihodka uvedbe procesnega centra

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj
Skupaj prihodki v evrih 0 1.080.000 1.778.760 2.170.087 2.647.506 3.229.958 10.906.311
Skupaj stroski v evrih 3.183.234 676.112 676.112 676.112 2.783.234 676.112 8.670.916
Neto korist -3.183.234 403.888 1.102.648 1.493.975 -135.728 2.553.846 2.235.395
Diskotna stopnja = obrestna mera 10,1%

Zacetno leto 2014

Leto 0 1 2 3 4 5

Diskontni faktor 1,0000 0,9081 0,8246 0,7489 0,6800 0,6175

Diskotirani denarni toki Skupaj
Diskontirane prihodki v evrih 0 980.748 1.466.847 1.625.094 1.800.413 1.994.646 7.867.749
Diskontirani stroski v evrih 3.183.234 613.977 557.553 506.314 1.892.714 417.530 7.171.322
Diskontirana neto korist -3.183.234 366.771 909.294 1.118.780 -92.300 1.577.116 696.427
Kumulativa -3.183.234 -2.816.463 -1.907.169 -788.389 -880.689 696.427

Neto sedanja vrednost: 696.427 €

Notranja stopnja donosnosti 16,92%

Razmerje med koristmi in stroSki 1,10
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Na podlagi zgoraj izratunanih seStevkov stroSkov in koristi sem najprej izracunala
diskontirane stroske in koristi. Nato sem z odstevanjem diskontiranih koristi od diskontiranih
stroSkov dobila diskontirane neto koristi. S seStevkom vseh diskontiranih neto koristi pa sem
izraCunala neto sedanjo vrednost projekta.

Neto sedanja vrednost investicijskega projekta v ¢asovnem obsegu petih let znaSa 696.427
evrov, kazalnik notranje stopnje donosnosti (NSD) 16,92 %, razmerje koristi in stroskov (ID)
pa 1,10.

4.7.8 Porocilo analize stroSkov in koristi

Za potrebe vrednotenja uvedbe procesnega centra za mobilno placevanje na srbski trg sem
naredila analizo stroskov in koristi, kjer sem najprej ovrednotila vse stroSke in vse koristi za
obdobje Sestih let (od zacetka leta 2014 do konca 2019). Vrednosti stroskov in koristi so
prikazane v evrih. Za ocenjevanje izvedljivosti uvedbe procesnega centra sem uporabila neto
sedanjo vrednost projekta, notranjo stopnjo donosnosti in razmerje med koristmi in stroski.

Najprej sem ocenila vse stroske, ki so vezani na procesni center. Za nakup in vzdrzevanje
strojne opreme sem izbrala podjetje IBM. Skupni stroski nakupa strojne opreme bi v Sestih
letih znasali 3.914.244 evrov, letno vzdrzevanje pa 2.028.672 evrov. Med stroske sodijo tudi
nakup mobilne aplikacije, najem in rezijski stroski poslovnega prostora ter place zaposlenih.
Skupna vrednost vseh stroskov bi tako v Sestih letih znasala 8.670.916 evrov.

Glede na Stevilo uporabnikov, ki se vsako leto povecuje, sem ocenila prihodke procesnega
centra. V prvem letu delovanja procesnega centra bi moznost mobilnega placevanja
uporabljalo 600.000 uporabnikov, v Sestih letih bi se to Stevilo povecalo na 1.329.201
uporabnikov. Rast Stevila uporabnikov in Sirjenje mobilnega placevanja vplivata na prihodke,
ki po koncu Sestega leta brez diskontiranja znasajo 10.906.311 evrov.

Uporabljena diskontna stopnja oziroma aktivna ponderirana obrestna mera je 10,1 %. Ob
upostevanju te in obdobja Sestih let znaSajo skupni stroski 7.171.322 evrov, skupni prihodki
pa 7.867.749 evrov. Razlika med njimi, tj. dobicek, znaSa na koncu Sestega leta 696.427
evrov.

Neto sedanja vrednost je vecja od ni¢ in tako znasa 696.427 evrov. Notranja stopnja
donosnosti znasa 16,92 %, razmerje med stroski in koristmi pa je 1,10. Na podlagi vseh
rezultatov projekt sprejmemo. Ceprav je neto sedanja vrednost pozitivna, je treba pozornost
usmeriti na tveganja, ki se lahko pojavijo pri realizaciji projekta. Tostovrsnik (2007) v osnovi
deli tveganja na tri vrste:
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e finan¢na tveganja: priCakovani denarni pritoki se ne bodo udejanjili v pri¢akovanem
obsegu ali v pricakovanem trenutku ali pa jih sploh ne bo. S Stevilom razli¢nih
udelezencev se finan¢na tveganja povecujejo;

e oOperativna tveganja: operativno tveganje pomeni tveganje neposredne ali posredne
izgube, ki nastane zaradi pomanjkljivosti ali napak pri delovanju procesov, sistemov ali
ljudi. Nanasa se na morebitne izgube, do katerih lahko pride zaradi pomanjkljivosti v
zanesljivosti, celovitosti in zaupnosti podatkov ali sistema. Primeri operativnih tveganj
s0: neustrezna postavitev strojne opreme, izpostavljenost poskodbam, slabo upravljanje
gesel pri programski opremi ipd.;

e tveganja, goljufije in zlorabe: obsegajo prikrit nepooblaséen ali neupravi¢en dostop do
mobilnega omrezja oz. uporabe mobilnih storitev, z namenom okoris¢anja in
oskodovanja ponudnika teh storitev. Kraja ali izguba mobilnika sta prav tako tveganje in
vodita v izgubo placilnih sredstev, ki so spravljena v mobilniku.

Skupno vsem tem tveganjem je, da povecujejo operativno delo in s tem zmanjSujejo
ucéinkovitost in uporabnost sistema. Povzro¢ajo nezadovoljstvo pri uporabnikih in ponudnikih
storitev. Ponudnik mobilnega pladevanja mora zato razviti primeren nacrt za obvladovanje
tveganj in minimiziranje posledic, nastalih zaradi uresni¢enja posameznih grozenj, ki bi lahko
ovirale zagotavljanje storitve mobilnega placevanja.

SKLEP

V svetu se mobilna placevanja izvajajo na razli¢ne nacine in z uporabo razli¢nih tehnologij.
Mobilni operaterji so v preteklosti na podlagi ve¢ poslovnih modelov na trg ponujali resitve,
ki bi zadovoljile obstojece potrosnikove potrebe in hkrati ustvarile nove.

Spremembe v razvoju digitalnih naprav so hitre. Mobilno poslovanje postaja pomemben kanal
za izvajanje poslovnih transakcij. V teoreticnem delu magistrske naloge sem podrobneje
predstavila mobilno placevanje. Ugotovila sem, da je to placevanje blaga, storitev ali raCunov
s pomoc¢jo mobilnih naprav, med katere spadajo mobilniki, pametni telefoni in dlan¢niki. Tak
nacin placevanja postaja vse bolj razSirjen med uporabniki, kar potrjujejo Stevilne raziskave.

Raziskovalci napovedujejo povecanje njegove vrednosti in Stevila izvedenih transakcij —
poleg rasti Stevila uporabnikov.

Raziskave so tudi pokazale, da uporabniki najve¢ uporabljajo pametne telefone doma, na poti
in v trgovini, zato menim, da bo v prihodnosti na teh mestih najve¢ mobilnih placevan;.

V nadaljevanju sem opisala kategorije in udelezence mobilnega placevanja. Ugotovila sem, da
uporabniki pri mobilnem placevanju uporabljajo razlicne podporne tehnologije, kot so SMS
sporocila, tehnologija USSD in WAP, RFID, uporaba citalcev, 2D ¢értne kode ter tehnologija
NFC.
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Tehnologija NFC je prihodnost mobilnega placevanja. Ker je nastala na podlagi tehnologije
RFID, uporablja zelo podobna nacela delovanja. Je najbolj varna med vsemi naStetimi
tehnologijami, saj deluje v obmod¢ju do 10 centimetrov in za svoje delovanje porabi zelo malo
energije. Uporabnik bo s pomocjo tehnologije NFC in uporabo mobilnika pridobival podatke,
do katerih bo dostopal s pomo¢&jo raznih plakatov, revij in celo z izdelkov v trgovinah. Ceprav
ima NFC tehnologija moznost spremeniti dosedanji nacin Zivljenja, je treba pozornost
usmeriti na uporabnike, saj je od njih odvisno, ali se bo neka funkcionalnost uveljavila ali ne.
Zelo pomembna je tudi dostopnost tehnologije. Brandon Workman iz podjetja Business
Insider Inteligence trdi, da tehnologija NFC nima prihodnosti. Njena slabost so visoki stroski
sprejetja in nakup plaéilnih terminalov. Pravi tudi, da lahko podjetje Apple veliko vpliva na
to, ¢e bi s to tehnologijo opremilo model telefona Iphone 6. Prav tako poudarja veliko vlogo
uporabnikov, in da je zlasti od njih odvisno sprejetje mobilnega placevanja z NFC (Jenkins,
2013).

Na podlagi statisti¢nih podatkov o karti¢cnem plaéilnem prometu sem izbrala, aplikacijo, ki
deluje po sistemu placevanja z zaprto zanko. Mobilna aplikacija predpla¢niske kartice bo
namenjena izvajanju pogostih transakcij in nakupov z majhno vrednostjo.

Poslovni model centra za omogocanje mobilnih pladevanj sem zasnovala s pomocjo platna
poslovnega modela. Metoda na zelo enostaven naéin v osredje postavi devet gradnikov, Ki so
kljuéni za poslovanje. Z njo sem tako v svoji nalogi definirala, kdo so morebitni uporabniki
storitev procesnega centra, kaksne storitve ponujajo na srbskem trgu, na kakSen nacin bodo
vrednosti ponudili kon¢nim uporabnikom in kak$ne odnose imajo z njimi. Ocenila sem tudi,
kaj bo centru prinaSalo prihodke. Vzporedno s tem sem opredelila, katere so klju¢ne
aktivnosti procesnega centra, kdo so morebitni partnerji in kak$na bo struktura stroskov.

Na podlagi opredelitev in rezultatov metode platna poslovnega modela sem definirala stroske
in koristi, ki jih bo ustvarjal poslovni center, in izdelala analizo stroskov in koristi. Pri analizi
sem upostevala najem poslovnih prostorov, kjer bo stal procesni center, nakup strojne in
programske opreme, stroske zaposlenih in stroske, ki so vezani na delovanje centra. Prihodki
sem ocenila na podlagi Stevila uporabnikov. Potrebno je omeniti, da je bil v magistrski nalogi
obravnavan samo en vidik celotnega projekta. Ostali vidiki iz vzroka varovanja poslovne
skrivnosti niso bili obdelani.

Analiza stroskov in koristi je pokazala, da je neto sedanja vrednost investicije v procesni
center za mobilna placevanja 696.427 evrov. Razmerje med koristmi in stroski je 1,10. Na
podlagi teh rezultatov lahko sklepam, da bi bila investicija uvedbe procesnega centra uspesna.
Kljub temu pri¢akujem po narejeni temeljiti raziskavi trga in morebitnih konénih uporabnikov
drugacne rezultate. Moje mnenje je, da bi prebivalci Srbije tovrstno mobilno placevanje
sprejeli z zadrzkom oziroma bi potrebovali ve¢ ¢asa za uvedbo uporabe te tehnologije.
Trenutno je mobilno placevanje s tehnologijo NFC najbolj razvito na Japonskem, med to
drzavo in Srbijo pa obstajajo precejsne razlike.
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Mnenja o tehnologiji NFC in mobilnem placevanju so zelo deljena in v tem trenutku je tezko
predvideti, kaj se bo zgodilo v prihodnosti. Sorazmerno enostavna uporaba, cenovna
dostopnost in predvsem varnost so lastnosti, ki lahko pozitivno vplivajo na sprejetje tovrstne
tehnologije med uporabniki, pretvorbo mobilnika v elektronsko denarnico za plafevanje,
integracija debetnih in kreditnih kartic z njim prinasa udobje, saj ne bo treba s sabo nositi
denarja ali placilnih kartic.
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Priloga 1: Slovar uporabljenih kratic, izrazov in tujk

B2B (angl. Business to Business) — elektronsko poslovanje med podjetji

C2B (angl. Customer to Business) — predstavlja poslovni model, v katerem fizi¢ne osebe
ponujajo izdelke in storitve za podjetju

IVR (angl. Interactive Voice Response) — interaktivni glasovni odziv

NFC (angl. Near Field Communications) — tehnologija brezzi¢nega prenosa podatkov na
razdalji do 10 cm

P2P (angl. Person to Person) — omrezna arhitektura, kjer so naprave, racunalniki med seboj
enakovredni, nastopajo hkrati kot strezniki in kot odjemalci

QR code (angl. Quick Response Code) — matri¢na oz. dvodimenzionalna (2D) ¢rtna koda
RFID (angl. Radio Frequency ldentification) — tehnologija, s katero se prepozna kodo
predmeta s pomocjo znacke, ki oddaja radiofrekvencne signale

SEPA (angl. Single Euro Payments Area) — predstavlja enotno obmocje plaéil v evrih —
evroobmocja

SMS (angl. Short Message Service) — sistem za poSiljanje krajSih besedilnih sporoc¢il po
mobilniku

USSD (angl. Unstructured Supplementary Service Data) — storitev za oddajanje sporocil prek
GSM omrezja

WAP (angl. Wireless Application Protocol) — protokol za prilagajanje spletnih storitev
mobilni telefoniji

SIM (angl. Subscriber Identity Module) — integrirano vezje, ki varno hrani mednarodno
identiteto mobilnega naro¢nika

GSM (angl. Global System for Mobile Communications) — sistem mobilne telefonije, ki se v
svetu najve¢ uporablja

Spoofing — nepooblas¢eno zlonamerno predstavljanje s tujo identiteto

Snooping — brskanje po tujih zasebnih zadevah

Remote payment — oddaljeno placevanje

Proximity payment — plac¢evanje na kraju nakupa

Post-paid payment — placevanje za storitev, po predhodnem dogovoru z ponudnikom storitve,
ko je bila ta ze opravljena

Pre-paid payment — plac¢evanje za storitev z nakupom dobroimetja


http://www.islovar.org/izpisclanka.asp?id=9488&oznaci=1
http://sl.wikipedia.org/wiki/%C4%8Crtna_koda

Priloga 2: Izracun stro$kov strojne opreme in ocena stro§kov vzdrZevanja po letih

Tabela 1: Stroski strojne opreme in vzdrzevanja

Oznaka Ime licence Kolicina Obdobje Cenazaenoto Skupnacena

- L . . S 657.500 €

D551ULL IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor Value Unit (PVU) License + SW Subscription & Support 12 1500 15-0ct-2013 31-Oct-2014 657.500
- L . - 526.000 €

EO20CLL IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor Value Unit (PVU) Annual SW Subscription & Support Renet 1500 15.nov.13 31-Oct-2019 131.500

1500

- - - - 233375€

DS55WELL | 1BM WebSphere Application Server Processor Value Unit (PVU) License 4+ SW Subscription & Support 13 1500 15-Oct-2013 31-Oct-2014 233375
L - S 186700 €

EOZ50QLL 1BM WebSphere Application Server Processor Value Unit (PVU) Annual SW Subscription & Support Ren 1500 1l.nov.14 31-Oct-2019 46.675

. - 1.066.247 €

DOZT77LL IBM PureFlex System Install Appliance + Subscription and Support 12 Months 1 15-0ct-2013  31-Oct-2014 1.066.247
- - — 639748 £

EOHBWLL | 1BM PureFlex System Install Annual Appliance Maintenance + Subscription and Support Renewal 12 M 1 1nov.1l4 31-Oct-2019 159937
3.309.570

ker

Ime storitev Cenazaenoto Skupnacena
E.. Implementacija 100 1-Oct-2013 31-S5ep-2014 1.500 150. £
- . . . 400.000 €
E12378 Izdelava mobilne aplikacije za 1,000,000 uporabnikov 1 1-Oct-2013  31-Sep-2014 400.000
. . - . - 140.000 €
E23456 Wzdrzevanje mobilne aplikacije za 1,000,000 uporabnikowv 1 1-Oct-2014 | 31-Sep-2019 28.000
690.000

Skupna cena p
let

rojekta za TCO 5

Vir: IBM Slovaska, 2013.

2

3.999.570




Priloga 3: Analiza stroskov in Kkoristi v evrih
Tabela 2: Analiza stroSkov in koristi

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj
St.uporabnikov 600.000 732.000 893.040 1.089.509 1.329.201

Strojna oprema

IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor 657.500 657.500 1.315.000
IBM Websphere Application Server Processor 233.375 233.375 466.750
IBM pureflex System 1.066.247 1.066.247 2.132.494
Skupaj stroski strojne opreme 1.957.122 1.957.122 3.914.244
Letno vzdrZzevanje

IBM DB2 Enterprise Server Edition Processor 131.500 131.500 131.500 131.500 131.500 131.500 789.000
IBM Websphere Application Server Processor 46.675 46.675 46.675 46.675 46.675 46.675 280.050
IBM pureflex System 159.937 159.937 159.937 159.937 159.937 159.937 959.622
Skupaj stroski vzdrzevanja strojne opreme 338.112 338.112 338.112 338.112 338.112 338.112 2.028.672
Mobilna aplikacija 400.000 400.000
VzdrZzevanje mobilne aplikacije 140.000 140.000 140.000 140.000 140.000 140.000 840.000
Implementacija 150.000 150.000 300.000
Najem prostora in reziski stro$ki 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 108.000
Place zaposlenih (bruto) 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 1.080.000
Skupaj stroski v evrih 3.183.234 676.112 676.112 676.112 2.783.234 676.112 8.670.916
st. Transakcij na leto na uporabnika 1 letu 180 30 12

LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj
$t.uporabnikov 600.000 732.000 893.040 1.089.509 1.329.201

Stevilo transakcij 108.000.000 177.876.000 | 217.008.720 | 264.750.638 | 322.995.779

Prihodki od transakcij 0 1.080.000 1.778.760 2.170.087 2.647.506 3.229.958 10.906.311
LETO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Skupaj
Skupaj prihodki v evrih 0 1.080.000 1.778.760 2.170.087 2.647.506 3.229.958 10.906.311
Skupaj stroski v evrih 3.183.234 676.112 676.112 676.112 2.783.234 676.112 8.670.916
Neto korist -3.183.234 403.888 1.102.648 1.493.975 -135.728 2.553.846 2.235.395
Diskotna stopnja = obrestna mera 10,1%

Zacetno leto 2014

Leto 0 1 2 3 4 5

Diskontni faktor 1,0000 0,9081 0,8246 0,7489 0,6800 0,6175

Diskotirani denarni toki Skupaj
Diskontirane prihodki v evrih 0 980.748 1.466.847 1.625.094 1.800.413 1.994.646 7.867.749
Diskontirani stroski v evrih 3.183.234 613.977 557.553 506.314 1.892.714 417.530 7.171.322
Diskontirana neto korist -3.183.234 366.771 909.294 1.118.780 -92.300 1.577.116 696.427
Kumulativa -3.183.234 -2.816.463 -1.907.169 -788.389 -880.689 696.427

Neto sedanja vrednost: 696.427 €

Notranja stopnja donosnosti 16,92%

Razmerje med koristmi in stroski 1,10




