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UuvoD

Razvoj tehnologije in sodobna ekonomija sta v zadnjih letih zelo spremenila na$ nacin zivljenja.
Gospodarstvo v svetovnem pogledu je dozivelo izjemen razvoj. Drzave postopoma prehajajo iz
industrijske v informacijsko druzbo. Umsko delo v vecji meri nadomesca fizicno delo. S
spremembo nacina poslovanja se spreminja tudi druzabno Zivljenje ljudi. Pravocasno pridobljena
informacija postaja eden izmed najpomembnejsih strateSkih virov in mora biti dosegljiva
vsakomur, Ki jo potrebuje, ne glede na geografsko oddaljenost. Na oshovi informacij v
sodobnem svetu nastajajo hitre spremembe, ki se kazejo V pospeSenem znanstvenem in
tehnoloskem razvoju. Tak razvoj zahteva visji nivo izobrazevanja oziroma ucenja in posledice
tega so vecja inovativnost, osebna odgovornost, samonadzor pri raznih poslih (Branden, 1998,
str. 16).

Menimo, da danaSnja sodobna druzba potrebuje svetovno informacijsko infrastrukturo. Ta
infrastruktura mora zagotavljati oziroma podpirati najsodobnejSe informacijske in
telekomunikacijske storitve, ki omogocajo druzbeni, kulturni, tehnoloski in ekonomski razvoj.
Jakli¢ (2014) je mnenja, da bodo kljuéne tehnologije prihodnosti informacijsko-komunikacijska
tehnologija (angl. Information and communication Technology, v nadaljevanju IKT),
biotehnologija, novi oziroma pametni materiali, nizkostroskovni izdelki, avtomatizacija
proizvodnje v digitalnem okolju, tehnologije za ekoloSko ucinkovitost, energetika itd.
Povezovanje znanosti in tehnologije (angl. »Sience and technology based production«) bo iz
dneva v dan vedje.

V nadaljevanju magistrskega dela je najve¢ poudarka na IKT. Pod pojmom telekomunikacije se
razume prenos podatkov med napravami, ki so locirane na razli¢nih lokacijah. Zaradi geografske
oddaljenosti je osnovni namen telekomunikacij odprava ¢asovnih zakasnitev pri komunikacijah.
Komunikacija med telekomunikacijskimi napravami v sploSnem poteka po telekomunikacijskih
mrezah. Te mreze so bakreni in optiéni vodniki ter radijske signalizacijske antene. Vsaka
naprava v mreZi ima splos$no ime vozlis¢e. Pod pojmom vozli§¢e so lahko misljeni rac¢unalnik,
terminal, telefon, enota zunanjega pomnilnika, telefaks itd. MreZa ima nalogo ustvarjanja
podatkov, dolo¢itve poti za prenos podatkov ter dekodiranja in sprejema podatkov (Gradisar,
1993, str. 210). Jereb (1994, str. 180) navaja, da je celoten sistem prenaSanja informacij v okviru
telekomunikacijskih storitev razdeljen v dolocene skupine:

o prenos govora: klicne naprave, telefon,

. prenos podatkov: elektronska posta, lokalne in javne mreZe za prenos podatkov,

o prenos slik: telefaks, videotekst, teletekst,

o prenos besedil: telefaks, telegraf,

o integrirani sistem: telekonferenc¢ni sistemi, videotelefon, integrirane mreze in satelitske

komunikacije.



V sodobnem casu telekomunikacije pridobivajo dodaten pomen. Beseda telekomunikacije
pomeni tudi prenesti, dati oziroma sodelovati. Barli¢ (2013) je mnenja, da telekomunikacije
obsegajo strokovne metode, ki omogocajo komuniciranje na daljavo z namenom:

. boljse izrabljenosti opreme,

. povezovanja opreme,

. lazje oziroma boljse organizacije dela,
. zmanjSevanja stroskov.

Celebi¢ in Renduli¢ (2012) menita, da IKT vsebuje tehnologijo, ki se uporablja z namenom
ravnanja z informacijami in omogocanja komunikacije. IKT vklju¢uje komunikacijske linije,
telekomunikacijsko strojno opremo (hardver) in racunalnike s potrebno programsko opremo
(softverjem). Poleg navedenega terminologija IKT zajema S$e informacijske tehnologije (angl.
Information Technology, v nadaljevanju IT), kot so telefonija, vse vrste obdelave in prenosa
avdio in video signalov, elektronski mediji ter dolo¢ene funkcije nadzora, ki uporabljajo
tehnologijo telekomunikacijskega omrezja.

Po letu 1990 so telekomunikacije v Evropi veljale za monopolno panogo oziroma od drzave
regulirano  podro¢je. Tehnoloski razvoj in mocno povefano povpraSevanje po
telekomunikacijskih storitvah sta omogocila vpeljavo konkurence. V slovenskem poslovnem
okolju je dejavnost na podroc¢ju telekomunikacij najprej zacelo izvajati podjetje PTT. Njegova
primarna dejavnost je bila izvajanje postnih storitev. Telekomunikacije so predstavljale njegov
minimalni delez, ker je ta panoga takrat imela le dve storitvi: telefonijo in telegraf. Panoga
telekomunikacije se je zaCela drasti¢no razvijati z razvojem novih IT. V ta namen se je podjetje
PTT leta 1995 zaradi lazjega in preglednejSega poslovanja odlocilo, da prepusti ta del poslovnih
aktivnosti novoustanovljenemu podjetju Telekom Slovenije. Telekom Slovenije kot takratni
monopolist je bil pred vstopom Slovenije v Evropsko unijo (v nadaljevanju EU) poslovno
primerljiv z najve¢jimi evropskimi operaterji (Deutsche Telekom, Telecom Italija, Magyar
Telekom itd.). V poznih devetdesetih letih prejSnjega stoletja je EU zacela uvajati zakonodajo z
namenom ukinitve monopolov na evropskem trgu. Po vstopu Slovenije v EU so se razmere na
trgu spremenile. Zakonodaja EU je na podroju telekomunikacij zahtevala konkuren¢nost z
namenom nizanja cen in razvoja panoge. Za Slovenijo je nastal problem prilagajanja evropskim
zahtevam oziroma novi zakonodaji.

Drzava je zacela podeljevati koncesije za izvajanje operaterskih dejavnosti in uvedla Agencijo za
posto in elektronske komunikacije Republike Slovenije (APEK). Agencija APEK je dobila
pooblastilo izvajanja regulacije trga elektronskih komunikacij, vkljucno z radijsko in televizijsko
dejavnostjo ter posto. Zahtevala je liberalizacijo trga na podrocju IKT. Nastala so prva
konkurencna podjetja, kot so AMIS, T-2, Softnet, Tusmobil, Detel, Telemach itd., ki so od
takratne agencije APEK dobila vsaka svoj Steviléni prostor z namenom ponudbe storitev svojim
prihodnjim strankam. Leta 2013 je agencija APEK zacela uporabljati novo ime AKOS.
Sprememba imena je bila posledica nove zakonske ureditve, ki je prilagodila ime agencije ze
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prej pridobljenim pristojnostim. Agencija namre¢ od sredine leta 2011 skrbi tudi za varstvo
konkurence na trgu storitev v zelezniskem prometu (Letno porocilo AKOS, 2013).

Vecina strank, ki je bila na Telekomu Slovenije, je hotela prestopiti h konkurenci z enakim
ostevil¢enjem. Trzni delez in prihodki poslovanja Telekoma Slovenije so se zaceli z vstopom
novih konkurentov v panogo postopoma manjSati. V ta namen je Telekom Slovenije uvedel
sodobno organizacijsko strukturo, organizacijske procese in skladno z njimi informacijske
sisteme, ki naj bi omogocali povecevanje prihodkov z diferenciacijo izdelkov in prilagajanja
trgu. Te spremembe so v podjetju povzroc¢ile konflikte med zaposlenimi s splosnim
nezadovoljstvom, velike stroske podjetja, upad prihodkov in sredstev za investiranje v
telekomunikacijsko omrezje ter sodobne elektronske naprave. V magistrskem delu so podani
odgovor na vprasanje priprave Telekoma Slovenije na prihod konkurence pred vstopom v EU,
poslovanje podjetja na konkuren¢nem trgu in nasa priporoc€ila za naprej. Rozman (2000, str. 46)
navaja, da obstaja v doloceni panogi dolo¢ena populacija novih podjetij, ki oblikujejo ustrezno
organizacijo, ki odgovarja danemu okolju. Stara podjetja pa morajo organizacijo spremeniti v
skladu s spremembami iz poslovnega okolja. Take spremembe so zelo zahtevne, ker je obstojeca
razmerja, procese in vrednote zelo tezko spreminjati. V primeru, da se organizacija in okolje vse
bolj razhajata, je velika verjetnost, da bo podjetje propadlo. Podjetja lahko na osnovi
vsestranskega poznavanja svojega poslovnega okolja in z dobrim strateskim predvidevanjem
sebi pripravljajo strateSke nacrte, optimalno izkoriscajo svoje zmogljivosti in sledijo
postavljenim ciljem (Pucko, 2003, str. 12). Jakli¢ (2002, str. 242) pojasnjuje, da nova podjetja, i
vstopajo v panogo, prinasajo razne nove kapacitete in visoka sredstva z zeljo po pridobitvi ¢im
vedjega trznega deleZa. Na trgu nastane cenovna vojna z nizanjem cen oziroma kak$na izmed
oblik necenovne konkurence. Ne glede na to, kaksen je odziv znotraj panoge, je rezultat skoraj
vedno znizanje dobi¢konosnosti kapitala podjetja. V danasnjem Casu je za podjetja priporocljivo,
da sproti izvajajo primerjalne analize poslovanja, ki pomagajo pri strateSkem odlo¢anju.

Analize se v vecini izvajajo s finan¢nimi kazalniki, v zadnjem ¢asu pa vecina raziskovalcev in
ljudi iz prakse ugotavlja, da tradicionalni kazalci merjenja uspeSnosti poslovanja ne dajejo
zadostnih informacij za odlo¢anje managerjev, ki delujejo v dinami¢nem in hitro spreminjajo¢em
se okolju. V ta namen se priporo¢a uporaba finan¢nih kazalnikov v kombinaciji z nefinan¢nimi
kazalniki. Priporocljivo je, da so kazalniki urejeni v sistemu merjenja uspesSnosti poslovanja. S
tem se omogoca, da se premisljena strategija spremeni v konkretne cilje. V nadaljevanju je treba
spremljati uspeS$nost posameznih aktivnosti, da se ugotovi njihov prispevek k naértovani
strategiji (Peljhan, Tekav¢ié, Marc, & Sobota, 2010).

Namen magistrskega dela je prikazati poslovanje Telekoma Slovenije pred in po vstopu
Slovenije v EU ter vpliv teh sprememb na podjetje in poslovno okolje. Ta analiza poslovanja je
lahko podlaga poslovodstvu za sprejemanje ustreznih kratkoro¢nih in strateskih poslovnih
odlocitev. Zaradi teh sprememb je izvedena tudi analiza poslovanja podjetja Telekom Slovenije z
domaco konkurenco po vstopu v EU. Narejena je s pomocjo relevantnih raCunovodskih
kazalnikov, ki so najbolj vplivali na uspesnost poslovanja podjetij. Na osnovi analize so podana



dolocena priporocila za prihodnost in primerjave proucevanega primera v praksi s teoreticnimi
izhodis¢i. V magistrskem delu so postavljeni trije cilji:

. prvi cilj je proucitev teoreti¢nih izhodis¢, ki so osnova za primerjavo dejanskega
dogajanja  med podjetij na trgu. Predstavljena sta evropski in slovenski
telekomunikacijski trg po letu 1990 z razlago sprememb na trgu in posledi¢no v podjetju
Telekom Slovenije;

. naslednji cilj je analiza poslovanja Telekoma Slovenije in konkurence ter primerjava
sprememb in odzivov podjetja s teoreti¢nimi izhodis¢i;
. zadnji cilj je predstavitev strateskih implikacij Telekoma Slovenije v prihodnosti.

Poleg ciljev so postavljene tri hipoteze:
1. Zakonodaja EU je povzrocila ve¢jo konkurencnost na telekomunikacijskem trgu.

Predstavljeni so zakonodaja EU, zahteva za liberalizacijo trga in nacin, kako so na trg prispela
nekatera nova konkuren¢na podjetja (AMIS, T-2, Telemach itd.). Izvedena je primerjalna analiza
dolocenih podjetij s podjetjem Telekom Slovenije na osnovi uporabe dolo¢enih ra¢unovodskih
kazalnikov po vstopu Slovenije v EU.

2. Zaradi spremembe zakonodaje EU se je spremenilo notranje delovanje podjetja.

V magistrskem delu je prikazano, kako se je podjetje pripravilo na konkurenco pred vstopom v
EU, oziroma so prouceni odziv podjetja Telekom Slovenije na spremembe iz okolja pred in po
vstopu v EU, poslovanje na konkuren¢nem trgu v obdobju od leta 2009 do leta 2014 in
priporocdila za naprej. Predstavljena sta podjetje Telekom Slovenije od leta 1997 do leta 2014 in
nacin, kako se je zaradi sprememb v okolju spreminjalo iz monopola v trzno podjetje, regulirano
s strani agencije APEK (danes AKOS). Sledi primerjava odziva na spremembe podjetja iz okolja
s teoreticnimi izhodiS¢i.

3. Zasebna podjetja so uspesnejSa od drzavnih podjetij.

Predstavljeno je podjetje, ki je po vstopu v EU poslovalo najuspesneje in je imelo perspektivo za
dolgoro¢ni obstoj v skladu s teoreticnimi izhodis¢i. Na tej osnovi so izbrani kazalniki
(opazovanje finan¢nih kazalnikov v obdobju od leta 2009 do leta 2014), ki so najbolj vplivali na
uspesnost poslovanja podjetja. Podana je razlaga z vidika lastniStva podjetja.

Magistrsko delo zajema podatke, ki so pridobljeni iz primarnih in sekundarnih virov.
Uporabljene so metoda opazovanja z udelezbo, metoda deskripcije in primerjalna metoda.
Primarni podatki so pridobljeni z metodo opazovanja z udelezbo. Opisani so znacilni dogodki, ki
so relevantni za raziskavo. Dogodki so kriticno ovrednoteni oziroma komentirani. Sekundarni
podatki zajemajo porocila agencije AKOS, letna porocila podjetij, poroc¢ila UMAR-ja, SURS-a
itd.
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V magistrskem delu so opisana teoreti¢na izhodisca ter evropska in slovenska zakonodaja na
podro¢ju IKT in poslovanja podjetij (operaterjev). Podjetja so analizirana na osnovi izbranih
racunovodskih kazalnikov in razvr§¢ena na osnovi uspesnosti poslovanja. Rezultati raziskave so
primerjani s teoreti¢nimi izhodis¢i.

Magistrsko delo je ¢lenjeno na uvodni del, sledita predstavitev teoreti¢nih izhodiS¢ ter pregled
razmer na evropskem in slovenskem telekomunikacijskem trgu po letu 1990. Magistrsko delo
vsebuje primerjalne analize Telekoma Slovenije s konkurenco na slovenskem
telekomunikacijskem trgu po vstopu v EU, strateSske implikacije Telekoma Slovenije v prihodnje
in sklepni del. Teoreti¢na izhodis¢a predstavljajo vsebino evropskega gospodarskega razvoja,
pomen tehnoloSkega razvoja, znacilnosti poslovnega okolja, spreminjanja organizacije,
predstavitev panoge telekomunikacije in razlago racunovodskih kazalnikov, ki so osnova za
prikaz uspes$nosti poslovanja operaterjev na slovenskem telekomunikacijskem trgu. Drugo
poglavje ponazarja razvoj telekomunikacijske panoge po letu 1990 z uvedbo nadzorne agencije
za telekomunikacije AKOS, spremembo organizacije v podjetju Telekom Slovenije in
predstavitev nekaterih slovenskih operaterjev. Tretje poglavje predstavlja statisticne podatke in
teoretiCne osnove izbranih metod, empiri¢ne podatke in analizo prestrukturiranja Telekoma
Slovenije ter poslovanje konkurence. Statisti¢ni podatki in ra¢unovodski kazalniki so osnova za
prikaz uspesnosti poslovanja podjetij na slovenskem trgu. Na koncu poglavja sledijo
interpretacija in predstavitev rezultatov, potrditev hipotez ter primerjava s teoreti¢nimi izhodisci.
Naslednje poglavje predstavlja strateSske implikacije oziroma logi¢en napotek za Telekom
Slovenije v prihodnje. Predstavljeni so strateski cilji in na§ napotek za boljse poslovanje podjetja
na konkuren¢nem trgu. Sklepno poglavje prikazuje povzetek vsebine magistrskega dela, nasa
spoznanja in predlog o morebitnih spremembah v organizaciji.

1 TEORETICNA IZHODISCA

1.1  Strategija gospodarskega razvoja

Terminologija gospodarstva razvoja predstavlja povecevanje blaginje ljudi neke drzave v
daljSem Casovnem obdobju. Meri se z razlicnimi ekonomskimi kazalci oziroma racunovodskimi
kategorijami, vendar je treba dodati tudi kazalce, kot so pismenost, stopnja vpisanosti generacije
mladih na univerzo, dolzina zivljenjske dobe itd. (Senjur, 2001, str. 137).

Gospodarski razvoj, ki nastane z vzpostavitvijo inovacijskega sistema, predstavlja proces, v
katerem javni, podjetniski partnerji delujejo skupaj ter ustvarjajo ugodnejSe pogoje za
gospodarski razvoj in dolgoro¢no zaposlovanje. Cilj gospodarskega razvoja je izboljSanje
zivljenja celotne druzbe (Skolaris, 2003, str. 6).

Kljuéni dejavniki gospodarskega razvoja so inovativnost, znanje in sposobnost za obvladovanje
sodobnih tehnologij. Poleg navedenega so za dolgorofen razvoj bistvenega pomena tudi
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strateSka partnerstva. Podjetja se povezujejo v mreze oziroma virtualne mreZze z namenom
specializiranega poslovanja v svoji dejavnosti. S tem postanejo uc¢inkovitejSa in lazje pridobivajo
nove vire in informacije. Gospodarski razvoj posamezne drzave je posredno odvisen od
mednarodnega okvira, kar lahko moc¢no spremeni proces rasti (Senjur, 2001, str. 138):

o drzava si lahko izposodi dolo¢ena sredstva z namenom procesa rasti,

. drzava si lahko pomaga pri razvoju s pomocjo tujih neposrednih investicij,

. S tujino je mozna izmenjava delovne sile,

. drzava si lahko del tehnoloskega napredka uvozi, ¢e Se ni dosegla vrhunca tehnoloskega
napredka,

. mednarodna menjava je pomemben dejavnik gospodarske rasti, ki omogoca

specializacijo na podlagi primerjalnih prednosti.

Po letu 1990 se je zacelo slovensko gospodarstvo spreminjati. Slovenija je postala odprta drzava
in se je zaCela gospodarsko razvijati. Svoje vire je zacela usmerjati v obvladovanje zahtev
svetovne konkurence (Malaci¢, & Vah¢i¢, 1994, str. 5). Vahcic¢ (1995, str. 296) navaja, da lahko
Slovenija z zavestno strateSko intervencijo SvV0jo gospodarsko rast bistveno dvigne na visjo
raven, kot jo imajo okoliske drzave. To lahko doseze le z visoko stopnjo in ucinkovitostjo
investicij, kot jo kazejo okoliske drzave. Ker je gospodarska rast tudi ¢asovno opredeljena, to
pomeni, da v hitreje ekonomsko rasto¢ih drzavah podjetja hitreje povecujejo dodano vrednost
kot v pocasi rasto¢ih drzavah.

1.1.1 Vpliv EU na poslovanje podjetij

Vsako vecje slovensko podjetje dobro pozna zakonodajo Republike Slovenije in je priblizno
vedelo, kaj se je pred vstopom v EU pripravljalo novega na njegovem podrocju delovanja. EU
svojo politiko razvoja gospodarstva prilagaja spremembam na ekonomskem, politiénem in
raziskovalno-razvojnem podro¢ju. Rezultate temeljnih in aplikativnih raziskav pretvarja v razvoj
in v boljsi konkurenéni polozaj. Raziskovalno-razvojni sistem se dopolnjuje z (Jakli¢, 2002, str.
127):

. Z 1zboljSavo kulture inovacij,

. s poenostavljanjem administrativnih postopkov,

. s pravno ureditvijo z ustrezno zakonodajo, ki §¢iti intelektualno lastnino,

. s finan¢nim okoljem, ki spodbuja tvegan in zasebni kapital za vlaganje v inovativnost in

razvoj evropskega trga kapitala za podjetja, ki se uspesno razvijajo,

. s povecanjem sodelovanja med fakultetami, raziskovalnimi institucijami in podjetji.

EU se gospodarsko razvija, s ¢imer se krepita njena integracija in homogenizacija. Skladno s tem
se z vidika zakonodaje manjSajo pristojnosti drzav ¢lanic EU in vse ve¢ direktiv prehaja pod
njeno okrilje (Kunaver, 2013). Slovenija bo z uposStevanjem navedenih strategij postala aktivna



in uspesna v globalni konkurenci z ohranjanjem in razvijanjem konkuren¢ne prednosti, ki temelji
na visoki dodani vrednosti blaga in storitev, kakovosti, inovativnosti in podjetnistvu.

1.1.2 Vloga vlade v gospodarstvu

Vlada vsake drzave ima zelo pomembno vlogo pri razvoju gospodarstva. Najosnovnejsa vloga
vlade je, da zagotovi makroekonomsko in politi¢no stabilnost. Druga odgovornost vlade je, da
zagotavlja vse bolj kakovostne in ucinkovite sploSne inpute (primerna fizicna infrastruktura,
pravocasna ekonomska informacija in izobraZena delovna sila). Tretja odgovornost vlade je, da
vzpostavi mikroekonomska pravila in spodbude za poveCevanje konkurence in hkratnega
sodelovanja z njo, sodelovanje med podjetji, podpornimi institucijami, univerzami in
raziskovalno-razvojnimi institucijami. Cetrta odgovornost vlade pa Sta razvoj in uresni¢evanje
pozitivnega, specifi¢nega in dolgoro¢no naravnanega gospodarskega akcijskega nacrta oziroma
procesa sprememb v poslovnem okolju. Uspe$no izvajanje procesa sprememb mora v procesih
nastajanja in izvajanja razvojnega programa zajemati vse pomembne gospodarske aktivnosti
(Jakli¢, 2002).

1.1.3 Razmerje med gospodarstvom in politiko

Osnova za doseganje konkuren¢nosti gospodarstva je ustrezna raziskovalno-razvojna politika.
Razvita tehnologija predstavlja neko povezavo oziroma eksternalijo druzbene koristi od
tehnoloskih investicij. Investicije v tehnologije predstavljajo najpomembnejsi element
konkuren¢nosti. Vloga drzave pri raziskovalno-razvojni politiki je zelo pomembna in v ta namen
mora biti stalno prisotna s spremljanjem dolo¢enih aktivnosti na tem podrocju, saj raziskave in
razvoj dolgoro¢no vplivajo na razvoj gospodarstva (Jakli¢, 2002, str. 126). V danas$njem Casu je
poslovno okolje zelo zapleteno in nepredvidljivo. Podjetja se soocajo s Stevilnimi problemskimi
sklopi, postavljajo si doloCene zahteve in cilje ter iS¢ejo vedno nove oblike organiziranosti za
ucinkovito doseganje ciljev. Sodobno okolje na eni strani posredno zahteva uvajanje vrste
dolocenih standardov in formalnih postopkov, managerji pa morajo biti zelo odzivni in
fleksibilni glede na spremembe v okolju (Kovag¢, 2005, str. 19).

1.2 Tehnoloski razvoj

1.2.1 Opredelitev tehnologije

Trost (1996, str. 44) navaja, da je tehnologija veda, ki proucuje sredstva in nacin predelave
surovin v izdelke. Pomen tehnologije je v tem, da vpliva na dvig kakovosti izdelkov in
produktivnosti dela. Racionalna poraba materiala in energije na izdelek ter izboljSevanje
uporabne vrednosti blaga in storitev sta tudi odraza tehnologije. U¢inki tehnoloskega razvoja se
kazejo v vecji konkurencnosti izdelkov in storitev. Tehnologija vpliva na vidik stroskov, ki naj bi
se na izdelek in enoto storitve znizevali. Puc¢ko (2003, str. 26) navaja, da gre pri tehnologiji za
podro¢je sistemati¢ne aplikacije organiziranega znanja na prakti¢no dejavnost — proizvodnjo.
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Podro¢je tehnologije zajema dva termina: invencija (iznajdba) in inovacija (novost). Invencija
predstavlja vnaprej zamisljeno novo orodje, metodo, mehanizem itd. Inovacija pa pomeni ze
uporabljeno novo idejo — iznajdbo. Tehnoloske spremembe temeljijo na invencijah, ne pa nujno
na novih znanstvenih odkritjih. Zelo malo invencij pride do faze inovacij in uspesnega izdelka.

Pospesen tehnoloski razvoj, zlasti v panogi IKT, je povzrocil radikalne spremembe na socialnem
in ekonomskem podro¢ju na svetovni ravni. Posledi¢no se na telekomunikacijskem trgu pojavlja
vedno vecja konkurencna borba oziroma rivalstvo. Razvija se druzba znanja. Vlaganje v znanje
je tek na dolge proge in je povezano s konkurenc¢nostjo. Zgodovinsko gledano je v industrijski
dobi ekonomija temeljila na kapitalu in relativno nizko izobrazeni delovni sili. VV sodobni
informacijski dobi pa ekonomija razvoja temelji na znanjskih delavcih (angl. knowledge
workers). Delavei morajo na njihovih delovnih mestih razvijati kljucne sposobnosti za
ucinkovito delovanje v razli¢nih situacijah. Poleg temeljnih strokovnih znanj morajo imeti
spretnosti in sposobnosti za kreativne reSitve doloCenih nestrukturiranih problemov, ki jih
izvajajo z razmisljanjem na multidisciplinaren oziroma funkcionalen nacin (Jankar, & Jermol,
2005, str. 3).

1.2.2 Osnova tehnoloskega razvoja

Osnova tehnoloskega razvoja so predvsem vlaganja v raziskave in razvoj, ki pa zaradi
kompleksnosti in nepredvidljivosti ne prinesejo vedno Zelenih rezultatov v smislu tehnoloskih
inovacij (Dolinsek, 2004, str. 43). Jakli¢ (2002, str. 115-116) navaja, da so morale cez leta
prete¢i dolo¢ene dobe, da je razvoj tehnologij dosegel danasnji nivo: nomadska, agrarna,
industrijska in storitvena doba ter dobi druzbe znanja in organizacij. Tehnoloski razvoj na ta
nacin vpliva na poslovni svet s poveCanjem produktivnosti, daje vecji pomen raziskavam in
razvoju, spremembam na podro¢ju vodenja podjetij itd.

Od vseh stopenj tehnoloskega razvoja je druzba znanja najpomembnejSa stopnja tehnoloskega
razvoja, ki ustvarja dodano vrednost izdelkov in storitev. Druzbi znanja sledi druzba organizacij,
ki vzpostavlja partnerstvo in sodelovanje med podjetji s prostim pretokom znanja (Mokorel,
2003, str. 4).

Iz navedenega lahko povzamemo, da bosta eni izmed glavnih konkuren¢nih prednosti znanje in
organiziranje znanja. Posledica tega znanja bo razvoj novih tehnologij prihodnosti (inovativne
tehnologije na podro¢ju avtomatizacije, biotehnologije, nanotehnologije, informacijske
tehnologije, genetskega inZeniringa itd.). Nove tehnologije bodo povecale koli¢ino izdelkov in
storitev ter zmanjsale stroske obstojec¢ih tehnologij.

1.2.3 Tehnoloske spremembe

Pucko (2003, str. 91-92) navaja, da razvoj tehnologij in tehnoloskih sprememb ustvarja nove
proizvodne procese in da so rezultat tega novi izdelki. Gospodarska predvidevanja za naslednjih

dvajset let so zamenjava treh cCetrtin danasnjih izdelkov, storitev in proizvodnih procesov z
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novimi. Podjetja se morajo ukvarjati s tehnoloskim predvidevanjem in ocenjevanjem dejavnosti
kot funkcije Casa verjetnih prihodnjih tehnoloskih informacij, ki bodo v doloc¢eni dobi obstajale
na dolocenem tehnoloskem podroc¢ju. Na ta nacin bodo podjetja vedela, katere nove tehnologije
bodo imele najpomembne;jsi vpliv na gospodarstvo ter bodo zadovoljevale glavne potrebe panog
in trgov.

1.3 Podjetje in poslovno okolje

1.3.1. Opredelitev podjetnistva

Podjetnistvo je koristno za ekonomsko politiko in izhaja iz raziskav na podro¢ju poslovnih
znanosti. V Sloveniji je bilo najve¢ govora o podjetnistvu po letu 1990. Definicija o podjetnistvu
predstavlja proces, v katerem podjetniki (posamezniki) ali skupine ljudi (podjetniski timi)
odkrivajo poslovne priloznosti in jih nato izvedejo. Za izvedbo poslovnih priloznosti zberejo
potrebna sredstva, ki so lahko v njihovi lasti ali ne, in ustanovijo podjetje (Vah¢ic, 1995, str.
304). V slovenskem gospodarstvu imajo majhna in srednja podjetja Se relativno majhno vlogo,
vendar se postopoma zavedamo, da bo zasebni sektor edini, ki bo Se lahko ustvaril nova delovna
mesta, ki bodo nadomestila konkuren¢nost in odloc¢ala o prihodnosti gospodarstva Slovenije.
Svetovne drzave, ki so danes zelo uspesne in hitro rastejo s podjetniStvom, so podjetnisko elito
razvijale zelo sistemati¢no. Slovenija bo morala uporabljati podobno razvojno usmerjeno aktivno
politiko, da bo lahko dohitela razvite sosednje drzave. Slovenska podjetja bodo morala slediti
teorijam in najboljS§im praksam, ki so osnova za razvoj podjetniStva. Eden izmed kljuénih
napotkov za podjetja je, da neprestano spremljajo svoje poslovno okolje, ki se v sploSnem deli na
(Analiza poslovnega okolja, 2015):

o ozje (panozno) okolje: kupci in njihova pogajalska moc, konkurenti, dobavitelji in
njihova pogajalska moc, stanje izdelkov oziroma storitev na trgu, moznost pojava novih
izdelkov ali storitev oziroma njihovih substitutov, trendi v panogi itd.;

o SirSe (druzbeno) okolje: demografija, zakonodaja, gospodarske razmere, naravno okolje,
obstojeca tehnologija in infrastruktura, razli¢ne javnosti itd.;
o notranje okolje: zaposleni, lastniki, vodstvo podjetja.

Na podlagi rezultatov analize poslovnega okolja podjetje lahko oceni, kje je njegovo poslovanje
trenutno v primerjavi s konkurenco, kakS$ne so potencialne zmoznosti podjetja, kaksne so
njegove prednosti in priloznosti ter kak$ne so slabosti in nevarnosti. Na podlagi tega lahko
pripravi ustrezno strategijo za dolgorocni razvoj.

1.3.2 Velikost in lastniStvo podjetja

Podjetja se v splosnem delijo na velika, srednja in mala podjetja ter se jih prikazuje na razlicne
nacine. Velikost podjetja predstavlja relativen pomen, zato je treba upostevati, v kateri dejavnosti
oziroma panogi podjetje deluje. Najpogosteje se velikost podjetja izraza s Stevilom zaposlenih.
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Ve¢ kot je zaposlenih, ve¢ je medsebojnih organizacijskih razmerij in bolj so izdelani
organizacijski procesi. Kot merilo se lahko upostevata tudi premozenje podjetja in obseg znanja
v njem. Poleg navedenega se lahko uposteva tudi prodajna vrednost izdelkov in storitev. Vecja
kot je, vecje bo podjetje. Prodajna vrednost ali premozenje podjetja ne podaja zadovoljivih
informacij, ki bi prikazovale dodano vrednost, ki jo ustvarja podjetje. Dodana vrednost prikazuje
razliko med prodajno vrednostjo in stroski vhodnih materialov za proizvodnjo (Vodopivec, 2010,
str. 22). Rozman (2000, str. 48) navaja, da so velika podjetja za razliko od majhnih u¢inkovitejsa
in manj inovativna. U¢inkovitost in inovativnost sta si v ve€ini primerov v nasprotju. Z razvojem
in vecanjem podjetja se povecujejo stroski organizacijskega in informacijskega usklajevanja.
Velika podjetja zadeve reSujejo s povecevanjem birokracije, ki je v njih osnova za vecjo
ucinkovitost, ne pa z inovativnostjo oziroma decentralizacijo na manj$e enote, ki bi s tem
povecala uspes$nost poslovanja. Pomembne znacilnosti velikih podjetij so ekonomija obsega,
svetovni in stabilen trg, visoka hierarhija, mehanisticna organizacija itd. Velika podjetja
nacrtujejo razvojno strategijo tako, da upostevajo prednosti velikosti in majhnosti, kar pomeni
izkoristiti prednosti velikosti, v organizaciji pa ostati enostaven in prilagodljiv. Majhna podjetja
so v primerjavi z velikimi podjetji fleksibilnejsa in omejena na ozji trg. Podjetja uporabljajo
enostavno organsko organizacijo na nacin, da so podjetniki hkrati tudi organizatorji.

1.3.3 Monopol in konkuren¢nost
Pri polnokonkurenc¢ni trzni strukturi v poslovnem okolju nastopajo Stevilna podjetja, ki imajo

sorazmerno majhne trzne deleze in nimajo vpliva na trg. V primeru monopola je na trgu samo
eno podjetje, za katerega veljajo temeljne znacilnosti (Bojanec, 2007):

. to samostojno podjetje ponuja edinstven izdelek oziroma storitve;

o tak$no podjetje ima moc¢, ker ponuja specificen izdelek oziroma storitev na trgu, ki nima
substituta, in sdmo doloc¢a ceno;

. druga podjetja, ki bi rada ponujala alternativen izdelek oziroma storitev, nimajo

moznosti, da bi se pozicionirala na trgu, ker je trzni vstop tezek oziroma lahko tudi
zakonsko nemogoc;
. necenovna konkurenca ni nujna.

Monopolni trg je skodljiv za razvoj gospodarstva oziroma dolocenih panog. V primeru
konkurence se trg razvija, ker vsako podjetje stremi k ¢im ve¢jemu trznemu delezu. To pa doseze
le z dolo¢eno drugacénostjo od ostalih podjetij. Ponujati mora poseben izdelek oziroma storitev.
Ostala podjetja mu skuSajo slediti oziroma lahko postanejo tudi boljSa v alternativni ponudbi.
Dejansko ta zgodba nima konca, enkrat na trgu zmagujejo eni in drugi¢ drugi. Ce povzamemo
zapisano, lahko recemo, da razvoj tehnologij in tehnoloskih sprememb zmanjSuje moznost
nastajanja monopolov.

Na dolocen trg, ki ga deloma nadzira tudi drzava, se poskusa posegati z dolo¢enimi mehanizmi,
da bi preprecili morebitne zlorabe monopolnih mo¢i z vidika oblikovanja previsokih cen,
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izkoriS¢anja na racun velikih dobic¢kov in oviranja drugih podjetji pri njihovem razvoju in
delovanju na trgu. V novejsem Casu se pogosto uporabljata termina liberalizacija in deregulacija
na posameznih monopolnih trgih (telekomunikacije, trg elektricne energije, plina itd.), ki
pomenita moznost vstopa alternativnih ponudnikov na ta trg (Bojanec, 2007, str. 114).

1.3.4 Vstop novih podjetij v panogo

Razvoj gospodarstva povecuje obseg ponudbe, medtem ko se povprasevanje zmanjsuje. S tem se
povecuje konkurenca med ponudniki. Najuspesnejsi v panogi so tisti, ki imajo najnizje stroske
produkcije, torej vecjo produktivnost. Na ta nacin lahko znizajo cene in S tem prodajajo svoje
ponujene koli¢ine z manjSim dobickom. Podjetja, ki niso konkurenc¢na, v vecini primerov
zaostajajo s produktivnostjo, prodajajo izdelke oziroma storitve z izgubo in trg jih postopoma
izlo¢i (Merhar, 1995, str. 117). V vedini panog so podjetja medsebojno zelo odvisna in poteza
enega konkurenta obi¢ajno povzroc¢i reakcijo drugih podjetij. Pri pripravi analize konkurence si
lahko podjetja pomagajo s Porterjevim modelom analize konkurence v panogi. S tem modelom
podjetje lahko oceni stopnjo konkurence v svojem okolju tako, da oceni delovanje naslednjih
petih silnic (Porter, 1980):

o konkurenca: odvisna je od stevila konkurentov, znacilnosti izdelka in storitve, stopnje
rasti panoge, deleza stalnih stroSkov, viSine izstopnih ovir itd.;
o nevarnost vstopa novih podjetij v panogo: potencialna konkurenca, ki si zeli pridobiti

trzni delez, prinasa nove kapacitete in sredstva. Posledica konkurence je znizanje
donosnosti vseh podjetij v panogi. Vstop konkurence v dolo¢eno panogo je odvisen od
vstopnih ovir in odzivov obstojec¢ih konkurentov (ekonomija obsega, raznolikost izdelkov
oziroma storitev, velike potrebe po kapitalu, zakonodajne ovire itd.);

o pogajalska mo¢ kupcev: kupci izrabljajo svojo potencialno moc¢ za doseganje dolocenih
ciljev, ki so najpogosteje znizanje cen, povecanje kakovosti in dodatnih storitev;

o pogajalska moc¢ dobaviteljev: dobavitelji izrabljajo svojo potencialno mo¢ za doseganje
ciljev. Lahko spreminjajo cene ali kakovost svojih izdelkov in lahko imajo na ta nacin
velik vpliv na dobickonosnost podjetij v panogi;

o groznja substitutov: poleg potencialnih podjetij v panogi lahko predstavljajo konkurenco
tudi podjetja, ki nudijo nadomestne izdelke oziroma storitve.

1.3.5 Sodelovanje s konkurenti

Ideja 0 sodelovanju s podjetji je nastala zaradi vse tezjih razmer na trgu. Povezujejo se na
podlagi dolocenih sinergij. Vsako podjetje ima svoje specificne sposobnosti oziroma je specialist
za doloc¢eno podrocje. Dolocene izdelke ali storitve lahko naredi bolje in z nizjimi stroski —
ekonomija obsega. Podjetja morajo sodelovati v vseh panogah, torej na SirSem podrocju, ker se
ekonomsko posameznim podjetjem ne izplaca izdelovati izdelka oziroma ponujati storitev v
celoti. Doloceno podjetje lahko izdeluje en polizdelek (primer izdelave lezajev) in izvaja storitve
(primer Klicnih centrov) za ve¢ podjetij. Najve¢ Se neizrabljenih priloznosti za sodelovanje se
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lahko najde pri podjetjih iz hitro rasto¢ih sektorjev in pri drugih vodilnih podjetjih, ¢eprav se na
prvi pogled lahko zdijo popolnoma neprimerljiva z dolo¢enim podjetjem. Sodelovanje podjetij v
rastoCih sektorjih oziroma s konkurenco omogoca osredotoc¢anje posameznega podjetja na svoje
razlikovalne sposobnosti. Z uporabo prednosti drugih podjetij si tako zagotavlja konkuren¢no
prednost v poslovnem okolju. Konkurenca dejansko mora biti prisotna, ker na ta nacin postajajo
izdelki in storitve vedno boljsi in cenejsi (Analiza poslovnega okolja, 2015).

1.4 Strategija spreminjanja organizacije
1.4.1 Spreminjanje organizacije v odvisnosti od spreminjanja gotovosti okolja

V danasnjem nestabilnem oziroma turbulentnem okolju in z rastjo globalne konkurence je
spreminjanje organizacije postalo skoraj nujna stvar. Z vse bolj dinami¢nim in hitrim
tehnoloskim razvojem je skoraj nemogoce biti uspesen, ne da bi se poslovno in razvojno tesneje
povezovali s svojimi poslovnimi partnerji. Vsak manager dolo¢ene organizacije se sooca s
problemom spreminjanja. Upravljavci in managerji morajo pri na¢rtovanju dolgoro¢ne strategije
spremembe zasledovati smotrno uresni¢evanje ciljev organizacije in s tem c¢lanov zdruZbe.
Spremembe v organizaciji povzrocajo pri zaposlenih dolo¢ene odpore, ki se odrazajo v slabih
odnosih med organizacijskimi ravnmi in nerazumevanju oziroma neupostevanju dolocenih
navodil organizacije. Poleg navedenega se sodobna podjetja povezujejo tudi s svojimi
dobavitelji, kupci in drugimi poslovnimi partnerji ter skuSajo oblikovati optimalne poslovne
verige, ki so osnova za ustvarjanje dodane vrednosti podjetij. Z organizacijskega vidika vse kaze,
da bo prihajajo¢a informacijska druzba prinesla svojo prevladujoco organizacijsko obliko. To
bodo mrezne oziroma virtualne organizacije, ki bodo omogocile tudi medorganizacijsko
povezovanje, ki ga SirSemu obsegu omogoca internet oziroma omreZja nove generacije. Uporaba
interneta, ki se je zacela po letu 1995, je sprozila val novih izdelkov in storitev ter s tem
povezanih organizacijskih sprememb. Internet je postal komunikacijska infrastruktura in gonilna
sila celotne digitalne ekonomije. Pojavile so se matri¢ne in mreZne strukture, ki so spominjale na
strukturo interneta, ki omogoca enostavno komunikacijo vsakega z vsakim in celo s konkurenco,
kjer si podjetja konkurirajo in hkrati sodelujejo. Z razvojem IKT in informacijske druzbe je svet
postal kot neka globalna vas, kjer je lahko vsak z vsakim povezan in je cena komunikacij skoraj
neodvisna od razdalje, vendar pa te sodobne IT zahtevajo najvi§jo stopnjo zaupanja med ljudmi
(Srebrnic, 2006).

1.4.2 Zaupanje v in med organizacijami

Popoln nadzor nad izvajanjem in delitvijo dela v podjetjih, med njimi in konkurenco je skoraj
nemogoc¢. Zato je zaupanje kot nova vrednota med ljudmi zelo pomembna, da se naloge, procesi
in inovacije, ki temeljijo na skupinskem delu in medsebojnem sodelovanju, pravilno izvajajo.
Poleg navedenega zaupanje zelo pozitivno vpliva na uspesnost podjetja. Zazelena je zadostna
mera zaupanja med notranjimi in zunanjimi udelezenci, ki je pogoj za sloZzno in zdruZeno
delovanje. S tem zaupanje postane kot nekakSen mehanizem usklajevanja, ki je enakovreden
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mehanizmu trga ali hierarhije in prinaSa pozitivno lastnost v podjetjih. Najbolj se pozna pri
znizevanju transakcijskih stroSkov. Zaupanje v organizaciji med ¢lani kolektiva in raznimi
organizacijami obiCajno nastaja zelo pocasi. Vcasih ta neformalni proces lahko traja vec let. Ves
trud, ki je bil vlozen v proces, lahko izgubi pomen ¢ez noc, ¢e se razmerje zaupanja ne utrjuje in
povecuje (Duff, 2003, str. 36).

Iz navedenega lahko povzamemo, da je pridobivanje zaupanja v podjetjih ena izmed
najzahtevnejsih nalog poslovodstva, ker zanj ne obstaja nek klasi¢éni model oziroma navodilo.
Dejstvo je, da se zaupanje gradi na dolgi rok, medtem ko podjetja potrebujejo resitve s strani
zaposlenih oziroma njihova znanja v relativno kratkem c¢asu.

1.4.3 MrezZenje med podjetij in ostalimi institucijami — mreZna organizacija

Podjetja, ki so nastala s predhodno organizacijo, se povezujejo z medsebojnimi trznimi stiki. S
tem nastajajo razmerja med zdruzbami. Nastajajo torej nove strukture, imenovane strukture
visokega reda. To so strukture, ki sestavljajo razmerja med samostojnimi organiziranimi
zdruzbami (Lipovec, 1987, str. 213). Vsako podjetje deluje na svojem specificnem podrocju, kjer
razvija prednosti poslovanja. Dodatne prednosti pa dobi tudi od povezovanja z ostalimi podjetji
(Rozman, 2000, str. 98). Internet na osnovi informacijskih tehnologij pripomore k temu, da
poslovanje ni ve¢ zaprto v okvir obstojecih podjetij, temvec se podjetja povezujejo z drugimi
podjetji z razliénimi oblikami poslovnih mrez. Mrezne organizacije postajajo glavna oblika
organiziranosti poslovanja podjetij. Elektronska izmenjava podatkov in racunalniSka mreza sta
temeljni tehnologiji povezovanja organizacij (lvanko, 2003, str. 54). Mrezna organizacija
oziroma mreza (angl. network), ki jo sestavljajo udelezenci, organizacije, industrije ali celo
drzava, je skupek vzor¢nih odnosov med posamezniki, skupinami ali organizacijami oziroma je
celota oseb, ki so med seboj razli¢no povezane. Od tradicionalnih se razlikuje po tem, da je
oblikovana na osnovi procesov in ne nalog, da ima plosko organizacijsko strukturo, da ima delo
organizirano na osnovi delovnih timov, da se uspeSnost organizacije meri z vidika zadovoljstva
strank itd. (Zabot, 1999, str. 14-17).

1.4.4 Virtualna organiziranost

Virtualna organiziranost je mreza organizacij, od katerih ima vsaka doloCene kompetencne
sposobnosti in so zdruzene z namenom izvajanja dolo¢enih nalog, da bi izrabile nekatere hitro
spremenljive polozaje v svojem poslovnem okolju. Zaupanje postaja temelj virtualne
organiziranosti, kjer tehnologija nadomesS¢a osebne stike ter briSe mejo med realnim in
virtualnim svetom, ki ga omogoca IKT. V virtualnih organizacijah pride Se bolj do izraza
ugotovitev, da je zaupanje tudi ekonomska kategorija, saj je zaupanje cenejse od nezaupanja.
Zato je ena izmed temeljnih nalog managementa, da doseze tisto potrebno stopnjo zaupanja, ki
omogoca ucinkovito in racionalno delovanje organizacij v virtualnih okoljih (Bavec, 2004, str.
89). Bistvena prednost virtualnih organizacij pred tradicionalnimi organizacijami je v njihovi
proznosti in skoraj neverjetni prilagodljivosti. Ker postaja v globalni ekonomiji prilagodljivost
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ena izmed najpomembnejSih konkurenénih prednosti, so se virtualne organizacije kmalu
pokazale kot pravi odgovor na nove izzive (Goldsmith, 2000, str. 7).

Prava kombinacija zaupanja v podjetjih in varovalnih mehanizmov, ki omogoca racionalno in
ucinkovito delovanje virtualnih organizacij, se Sele oblikuje. EU s svojo zakonodajo o
elektronskem poslovanju in elektronskih podpisih bistveno zmanjSuje poslovno tveganje in
spodbuja nastajanje razli¢nih oblik virtualnih organiziranosti v zasebnem in javnem sektorju.

1.4.5 Vpliv kriznih razmer na organizacijo

Za svetovno gospodarstvo so znacilni konjunkturni cikli. Ti cikli imajo znacilno obliko
ekonomskega valovanja — gospodarski vzponi in padci oziroma krize. Krize so zastoji v
gospodarski aktivnosti, ki jih je treba povezati z realizacijskimi tezavami o0ziroma S
kapitalisti¢nimi hiperprodukcijami, ko ni mogoce realizirati celotne druzbene produkcije. Obseg
poslovanja podjetij se zmanjSuje, posledi¢no sledi zmanjSevanje zaposlenosti in kapitala.
Prezivijo le tista podjetja, ki so bila pred krizo najproduktivnejSa z realizacijo ekstra profitov
(Merhar, 1995, str. 246-249). Danes sodobne elektronske naprave omogocajo, da prek
elektronskih medijev pridemo takoj do informacij o stanju podjetij v poslovnem okolju ter
managerskih spodrsljajih in uspehih. V primeru, da podjetja ne poslujejo v skladu z zastavljeno
strategijo, se s tem ukvarja posebna veja managementa, imenovana krizni management. Vsaka
kriza je neprijetna, vendar morajo podjetja k njej pristopiti s pozitivnega stalis¢a za njeno
reSevanje in videti v njej morebitne priloznosti. Vsaka kriza ima svoj tristopenjski cikel, to je
obdobje pred krizo, obdobje med krizo in obdobje po krizi. V ¢asu pred krizo lahko podjetje
naredi najvec, da jo prepreéi oziroma vsaj omili. Obicajno se pojavijo konkretni signali, Ki jih
mora podjetje upostevati in jih ne sme podcenjevati oziroma zanemariti. Ko nastopi kriza, mora
podjetje sprejeti hitre odlocitve, kljub pritiskom notranjega in zunanjega okolja. Po krizi sledi
normalizacija stanja podjetja. Podjetje po potrebi spremeni organizacijsko strukturo, poslovno
politiko, odnos do poslovnega okolja itd. (Kriza podjetja, 2006).

1.4.6 Upravljanje druzb — vir preoblikovanja uspeS$nosti poslovanja podjetja

V podjetjih je treba vse poslovne procese informacijsko podpreti. Cilji dobre informacijske
podpore so hitrost procesiranja, poslovanje podjetij z nizjimi stroski, visja kakovost in s tem
zadovoljstvo uporabnikov storitev. Na ta nacin lahko podjetje postane poslovno uspesno. Poleg
navedenega mora podjetje zasledovati postavljeno strategijo s strateSkimi merljivimi cilji
poslovanja in na koncu vsak merljiv poslovni cilj povezati z informacijsko-telekomunikacijskimi
reSitvami. Informatiki se morajo prilagoditi strategiji in poslovnim procesom na 0Snovi
algoritmov podjetja ter analizirati, kako izpolniti merljive poslovne cilje s cilji informacijskih
sistemov. Zato je nujno, da so informatiki vkljuéeni pri postavljanju poslovnih ciljev ze v
komercialni fazi, saj na ta nacin lahko prilagodijo IT-resitve podjetju, ki jih izvedejo skozi
ustrezne nastavitve v aplikacijah in informacijskih sistemih (Projektna in poslovna uspesnost,
2008).
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1.4.7 Kakovost poslovanja

V splosnem obstaja veliko definicij Stevilnih avtorjev, ki opredeljujejo pojem kakovosti. Vse
definicije so bolj ali manj usmerjene na rezultate dela podjetij oziroma na rezultate procesov, ki
so namenjeni konc¢nim uporabnikom za zadovoljevanje njihovih potreb. Najuporabnejsa
definicija v praksi je opredeljena v standardu ISO 9000. S tem standardom je kakovost
opredeljena kot stopnja, v kateri skupek znacilnosti izpolnjuje zahteve. Med koristmi kakovosti
se izpostavljajo naslednji primeri (Potkonjak, 2015):

o uvajanje optimalne organizacije poslovanja,

o pregledna organiziranost,

o ureditev notranjega poslovanja v podjetju,

o dobra podlaga za sistematizacijo in opis delovnih mest,
o preglednost poslovnega procesa,

o vzpostavitev reda oziroma pravil obnasanja,

o opredelitev pristojnosti in odgovornosti,

o ohranjanje znanja pri kadrovskih spremembah,

o izboljSanje notranjih komunikacij,

o podlaga za usposabljanje,

o lazji vstop na globalno trzisce,

o dvig zavesti zaposlenih o kakovosti,

o doseganje skladnosti z zahtevami odjemalcev in izboljSevanje kakovosti.

Rusjan (2004) je tudi mnenja, da je kakovost (angl. Total Quality Management — TQM)
pomemben koncept sodobnega poslovanja, ker z upoStevanjem nacel obvladovanja celovite
kakovosti in poslovne odli¢nosti podjetja izboljSajo konkurencnost in uspesSnost svojega
poslovanja. Rusjan (2004) navaja naslednja nacela obvladovanja celovite kakovosti in poslovne
odli¢nosti:

o osredotoCenost na odjemalca,

] osredoto¢enost na procese,

. odlocanje na podlagi dejstev,

o razvijanje in vklju€evanje zaposlenih,

° partnerski odnosi,

o trajno izboljSevanje,

. voditeljstvo s pomocjo jasnih ciljev in strategije.

Kakovost poslovanja se vedno bolj uporablja tudi na telekomunikacijskem podroc¢ju, ker uporaba
telekomunikacijskih naprav in storitev operaterjev vse bolj naras¢a. Konkurenca se veca, s tem
padajo cene, naras¢ajo stroSki poslovanja, ki jih podjetja in tudi nekomercialni uporabniki
placujejo. Cene in kakovost telekomunikacijskih storitev postajajo strateski dejavnik

konkuren¢nosti podjetja. Pri tem je kakovost za uporabnike pogosto pomembnejsa od cene.
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V drzavah, kjer uporabniki Se ne morejo izbirati med razliénimi ponudniki storitev, omogocajo
kazalci kakovosti (kakovost — cena) ponujenih storitev primerjavo z ravnjo storitev v drugih
drzavah, medtem ko v drzavah z odprtim trgom kazalci kakovosti omogoc¢ajo uporabnikom
poslovno boljse odloc€itve pri izbiri med ponudniki telekomunikacijskih storitev.

Kot eno izmed najuspesnejSih orodij v boju za ve¢jo kakovost storitev se je zato pokazala
uporaba metode zgledovalnega primerjanja, poimenovana benchmarking.

1.4.8 Opredelitev benchmarkinga

Benchmarking je sodobno managersko orodje. Vecina podjetij, ne glede na velikost, dejavnost in
lastniStvo, ga nezavedno uporablja. Ta podjetja delujejo v neprestani povezavi z zunanjim
okoljem, ki posredno vpliva nanje. Zato morajo podjetja neprestano opazovati dogajanje na trgu.
Z benchmarkingom se podjetja primerjajo z najboljsimi podjetji, odkrivajo svoje zaostanke v
primerjavi z njimi in se ucijo iz uspesnih poslovnih praks. Nenehno povecevanje zadovoljstva
kupcev in izboljSevanje na vseh podro¢jih poslovanja postaja kljuénega pomena za obstoj in rast
podjetij. Cilj benchmarkinga ni le v primerjanju konkurenénih izdelkov in procesov ter kopiranju
njihovih metodologij, temve¢ v oblikovanju neodvisnega pogleda na prihodnje poslovne
priloznosti in njihovo izrabo (Nordstrérm, 2001, str. 35). Tekav¢i¢ (2004) dodaja, da gre pri
benchmarkingu za razumevanje, merjenje, presojanje in primerjanje s ciljem pridobivanja
relevantnih informacij, ki pomagajo poslovodstvu pri odlo¢anju. Osnovni namen benchmarkinga
ni posnemanje drugih podjetij, temvec¢ gre za iskanje poslovnih idej, ki vodijo k boljsemu
poslovanju podjetja oziroma doseganju najboljSih rezultatov. V primeru, da se podjetje odloci
izvajati benchmarking z namenom neprestanega ucenja od drugih, mora kreirati proces, ki
vsebuje vse bistvene elemente. Proces benchmarkinga prikazuje slika 1.

Slika 1: Proces benchmarkinga
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4 markinga 2
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Vir: Povzeto in prirejeno po M. J. Spedolini, The Benchmarking Book, 1992, str. 48.
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Podjetja pridobivajo z analizo poslovanja doloCene povratne analiticne informacije o lastnem
poslovanju. Po analizi podjetja ugotavljajo vzroke odstopanj od stratesko zastavljenih merljivih
ciljev. Pridobivanje podatkov je klju¢nega pomena za analizo. Izbrati morajo prave podatke iz
bilanc in kazalnike ter jih ustrezno interpretirati. Za splo$no ugotavljanje uspesnosti podjetja se
na primer uporablja analiza ratunovodskih izkazov. Vendar v danasnjem ¢asu to ni dovolj, treba
je upostevati razne finan¢ne in nefinan¢ne kazalnike ter situacijske spremenljivke iz poslovnega
okolja, da je slika poslovanja podjetja realna.

Po notranji analizi podjetja sledi analiza primerjanja z ostalimi podjetji v panogi. Podjetja se
lahko spodbujajo in sodelujejo s konkuren¢nimi podjetji ali neposredno konkurirajo. V prvem
primeru podjetja namesto konkuren¢nega boja i$¢ejo nove ideje in reSitve za posodobitve
procesov ter s tem za nizanje stroSkov zadovoljevanja potreb kon¢nih uporabnikov. Divjak
(2008) navaja, da morajo podjetja paziti, da izberejo kot primerjalnega partnerja pri
benchmarkingu primerno podjetje. V primeru trznih prijemov ni potrebno, da se podjetja
primerjajo s podjetji v isti panogi, ker je trzenje splosen vzornik ponujanja izdelkov in storitev na
trgu. Takemu primerjanju se re¢e nekonkuren¢ni benchmarking, ki privede do idej za uvajanje
novih tehnologij v panogo, v podjetja, pa tudi do novih idej za proizvodnjo in storitve ali
izboljSave obstojeCega stanja. V primeru primerjanja podjetij v isti panogi torej z izvedbo
konkurenénega benchmarkinga v ve¢ini primerov nastaja problematika pridobivanja podatkov.
Tekmec skriva znanje oziroma »know-how« in posledicno metodologije poslovanja, ki se
nana$ajo na poslovne procese, proizvodnjo in izvajanje storitev. Zaradi tega so lahko pridobljeni
podatki in informacije nepopolni, nezanesljivi in nekonsistentni. Da se izognemo napacnim
podatkom, pri pridobivanju informacij o poslovanju izbranega primerjalnega podjetja najprej
uporabimo javno dostopne vire, Sele nato se obrnemo neposredno na podjetje. Na podlagi
pridobljenih relevantnih podatkov se dejansko izvedeta analiticna analiza poslovanja
proucevanih podjetij in analiza poslovnih procesov, torej ali so ti dovolj u¢inkoviti. V vecini
primerov se odkrijejo dolo¢ena odstopanja od najboljSih praks, zato se izdela akcijski nacrt za
popravek strategije, ki se jo kasneje spremlja z merjenjem dejanskih rezultatov in s primerjanjem
z na¢rtovanimi. Podjetja, ki bodo informacije, pridobljene z benchmarkingom, nadgradila, bodo
najuspesnejsa. Teoretiki in praktiki s podro¢ja benchmarkinga so strnili koristi, ki jih prinasa
benchmarking za podjetja (Bogan, 1994, str. 14):

o spodbujanje k spremembam,

o pridobivanje novih idej,

o vklju¢evanje operativnih ravni poslovanja,

. vzpostavljanje podjetnisSke kulture, odprte za nove ideje,

o katalizator sprememb,

. izboljSevanje organizacijske kakovosti,

o zniZevanje stroSkov,

. izboljsevanje zadovoljstva zaposlenih prek vklju¢evanja, navduSevanja in

vzpostavitve obcutka za "lastniStvo" delovnih nalog,
o preverjanje realnosti operativnih ciljev poslovanja,
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. preseganje dvomov klju¢nih zaposlenih o moznostih za izboljsanje poslovanja,
. vzpostavitev pogleda navzven oziroma na zunanje poslovno okolje,
. doseganje maksimalnih potencialov podjetja.

Dodaten prispevek benchmarkinga k novodobnim usmeritvam podjetij k izboljsavam je izrazil
nekdanji benchmarking strokovnjak podjetja E. I. DuPont de Nemours & Company. Meni
namre¢, da so v podjetjih s pomocjo benchmarkinga managerji izboljsali kakovost izdelkov,
storitev in poslovno kulturo. Podrocja, ki so relevantna za proucevanje benchmarkinga, so
marketing, tehni¢ni sektor, finance itd. Programi neprestanih izbolj$av poslovanja, ki so znacilni
za operativno in deloma tudi za stratesko operativno delo, imajo v osnovi enake cilje, in sicer
povecati vrednost za delnicarje, kupce, dobavitelje, zaposlene itd. Smoter teh programov je, da s
prihranki v Casu in denarju zaradi boljSe organiziranosti poslovanja dosezejo preskok k vecji
uspesnosti (Senge, 1999, str. 5).

1.5 Finan¢no poslovanje

1.5.1 Zakon o finanénem poslovanju podjetij

Vecina podjetij je vsakodnevno izpostavljena tveganjem z vidika njihovega poslovanja na
doloc¢enem trgu. Zaidejo lahko v resne tezave, postanejo neuspeSna, placilno nesposobna, to pa
so znaki finan¢nega propadanja. V izognitev slabemu poslovanju podjetij obstaja Zakon o
finanénem poslovanju podjetij (ZFPP), ki opredeljuje dolocene pogoje, ki jih morajo podjetja
izpolnjevati. Pomembna nacela tega zakona so (Zakon o financnem poslovanju podjetij, 2015):

. likvidnost poslovanja: pomeni sposobnost preoblikovanja nedenarnih sredstev v denarno
obliko. Pri obvladovanju likvidnosti se morajo upostevati likvidnostni koeficienti. Ti
pokazejo, kako uspeSno podjetje poravnava svoje tekofe obveznosti. Vecji kot so
kazalniki, ve¢ sredstev ima podjetje na voljo za pokrivanje svojih obveznosti in manj
verjetne so prihodnje likvidnostne tezave;

. placilna sposobnost: na¢elo solventnosti podjetja zahteva, da so v podjetju v vsakem
trenutku oziroma na dolofen dan na razpolago denarna sredstva v znesku zapadlih
placilnih obveznosti ob primernem presezku denarnih sredstev v znesku varnostne
rezerve;

. kapitalska neustreznost: kapitalska neustreznost pomeni, da vsota izgube tekocega leta in
prenesenih izgub iz prejSnjih let ne preseze polovice osnovnega kapitala druzbe. Vodstvo
podjetja mora sproziti ukrepe, kot so: nacrt sanacije, postopek prisilne poravnave, stecajni
postopek, osebna odgovornost lastnikov itd.;

. prezadolZenost: prezadolZenost nastopi, kadar premozenje podjetja ne zadoSca vec za
poplacilo vseh obveznosti. Na stopnjo zadolzenosti vplivajo rast zalog, rast opredmetenih
osnovnih sredstev in zmanjSanje kapitala;

. odskodninska odgovornost uprave in nadzornega sveta: vodstvo podjetja in nadzorni svet
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morata skrbeti, da podjetje pozitivno posluje, v obratnem primeru mora lastnik podjetja
ustrezno ukrepati.

1.5.2 UspeSnost podjetja in analiza poslovanja

Danasnje poslovno okolje zahteva od podjetij poslovno odli¢nost, kontinuirano elasti¢no
poslovanje in prilagajanje vedno novim zahtevam kupcev. Rivalstvo na trgu je posledica hitrega
znanstveno-tehnoloskega razvoja. Uspeh podjetij je odvisen od spremljanja tega razvoja,
prilagajanja notranjih procesov in spremljanja aktivnosti. »Analiza aktivnosti je izhodis¢e za
presojanje poslovanja in povecanja njegove uspesnosti«. Deli se na §tiri faze (Tekav¢ic, 2004):

o lo¢itev aktivnosti, Ki so bistvene, od nebistvenih,

. sprotna analiza bistvenih aktivnosti,

o po opravljenih aktivnostih le-te primerjati z najboljSimi praksami,
o proucevanje dolo¢enih povezav med aktivnostmi.

Tak pristop omogoca celotno analizo poslovnega procesa na temelju analize aktivnosti in iskanju
najustreznejSih resitev pri odpravljanju slabosti v podjetju. Ena izmed aktivnosti v podjetju je
tudi spremljanje podjetja s finan¢nega vidika. Tekavéi¢ (2004) v nekaj odstavkih dodaja, da so
informacije z vidika uspesnosti poslovanja osnova za poslovodstvo, da sprejme strateske
odlocitve. Teh informacij, ki prikazujejo uspesnost poslovanja podjetja, ni tezko dobiti, vendar
so nezadostne. Poslovodstva v doloc¢enih podjetjih se ne zavedajo pomena dobrih informacij,
analize izvajajo na osnovi nezadovoljivih informacij in s tem ogroZajo obstoj podjetij. Podjetje
lahko izvaja dolocene aktivnosti uéinkovito, kar pomeni, da dela stvari pravilno, kar pa ni pogoj
za uspeh na trgu. Podjetje mora biti tudi uspeSno, da dela prave stvari, ki jih trg potrebuje
(primer Nokie — podjetje je izdelovalo telefone na tipke pravilno, bilo je u¢inkovito, a neuspesno,
ker je trg potreboval telefone na dotik). UspeSnost poslovanja uresniCuje temeljno nacelo
gospodarjenja, da je treba doseci dani u¢inek z minimalno mozno porabo sredstev oziroma da je
treba z danimi sredstvi dose¢i maksimalni mozni u¢inek.

; _ ) rezultat
Mera uspeinosti poslovenja =

(1)

sredstva

Kot je razvidno iz enacbe (1), je mogoce mero uspesnosti poslovanja izraunati kot kvocient med
dolo¢enim rezultatom in sredstvi. Poleg navedenega je Tekavcic (2004) mnenja, da je ta
definicija za proucCevanje uspesnosti poslovanja preSirok pojem (celotna proizvodnja izrazena
vrednostno, prvine poslovnega procesa itd.) in da je v ta namen treba uspeSnost poslovanja
predstaviti z ve€ delnimi merami ali kazalniki uspesnosti poslovanja, kot so produktivnost dela,
ekonomicnost in rentabilnost:

. Produktivnost dela meri uspe$nost poslovanja (naturalni vidik — Sirok pojem). IzraCunana
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je z razmerjem med proizvedeno koli¢ino poslovnih ucinkov in dolo¢enim casom.
Pojavljajo se Stevilni problemi pri merjenju produktivnosti z vidika upoStevanja razli¢nih
dejavnikov v Stevcu in imenovalcu. V podjetjih primanjkuje doloc¢enih informacij za
izra¢un produktivnosti in zato v Stevcu dolocajo prihodke (celotne ali poslovne):

kolicina ustvarjenih poslovnih ucinkov (@)

Produktivnost dela (Pl) = (2)

delovni cas (L)

Kot je razvidno iz enacbe (2), je mogoce produktivnost dela izracunati kot kvocient med
kolic¢ino ustvarjenih poslovnih u¢inkov (Q) in delovnim ¢asom (L).

Ekonomicnost je v nasprotju s produktivnostjo dela. »Ekonomicnost je kazalnik, ki
ustvarjene poslovne ucinke primerja s porabo vseh prvin poslovnega procesa.« Ta
definicija je v praksi neustrezna in zato se ekonomicnost proucuje kot razmerje med
ustvarjeno koli¢ino in potrebnimi stroski za to:

kolicina ustvarjenth poslovnih ucinkov (@)
stroski ()

Ekonomicnost (E) =

(3)

Kot je razvidno iz enacbe (3), je mogoce ekonomicnost izracunati kot kvocient med
koli¢ino  ustvarjenih poslovnih u¢inkov (Q) in stroski (C). V primeru, da se v podjetju
proucuje razli¢na proizvodnja oziroma storitve, se v praksi uporablja ekonomicnost kot
razmerje med prihodki in odhodki. Analiza ekonomicnosti je zanimiva, ker na podjetje
vplivajo dejavniki, na katere podjetje nima vpliva (gibanje trznih cen, inflacija itd.)

) prihodki
Ekonomicnost (E) :—dh T (4)
odhodki

Kot je razvidno iz enacbe (4), je mogoce ekonomicnost izraCunati tudi kot kvocient med
prihodki in odhodki.

Po definiciji je rentabilnost opredeljena kot razmerje med dobickom in vloZenim
kapitalom (vidik lastnika). Za podjetje je ustrezneje izra¢unati rentabilnost kot razmerje
med dobickom in vsemi poslovnimi sredstvi (dobickonosnost sredstev):

dobicek
Rentabilnost = - (5)
povpretna sredstva

Kot je razvidno iz enacbe (5), je mogoce rentabilnost izracunati kot kvocient med dobi¢kom in

povprecnimi sredstvi. Kav¢ic (2007) je mnenja, da mora pri ugotavljanju, ali je doloceno
podjetje uspesno ali ne, poslovodstvo poznati ustrezna sodila uspesnosti poslovanja. Uspesnost
podjetja se presoja po tem, kako uspesno je gospodarilo. Za vse to je odgovorno poslovodstvo
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podjetja, ki mora zastopati doloCene interese vseh interesnih skupin. Lastniki zahtevajo od
poslovodstva, da ustvari ¢im vecji dobicek z izrabo razpolozljivih zmogljivosti in da gospodari v
njihovo korist. Podjetja, ki hocejo postati uspeSna, morajo imeti postavljene realne cilje.
Temeljni cilj v primeru panoge telekomunikacije je pospeSevati prodajo in storilnost dela. Drugi
pomembni cilj je stalno posodabljanje organizacijskih in informacijskih procesov na osnovi
prilagajanja poslovnemu okolju. Zadnji cilj pa je pozitiven poslovni izid. Uspesnost podjetja se
lahko presoja iz gospodarskega in finan¢nega vidika. Gospodarski vidik prikazuje porabljene
prvine poslovnega procesa v primerjavi doseganja gospodarskih kategorij (dobicek, ¢isti dobicek
in izguba), ki jih je treba izmeriti z vlozki, potrebnimi za njihovo doseganje. Finan¢ni vidik
prikazuje uspesnost podjetja, gospodarjenja z denarjem in z njim poravnave tekocih obveznosti.
Podjetje ne sme zadrzevati denarja na racunu, ker bi s tem zmanjSevalo uspeSnost, temve¢ mora
ustrezno usklajevati prejemke, izdatke, pritoke in odtoke. V primeru, da hoce podjetje pridobiti
kon¢no oceno, ali je uspesno ali ne, ni dovolj, da poslovodstvo izbere ustrezna sodila, temvec
mora dolo¢iti tudi ciljno velikost podjetja. To podjetja izvajajo na osnovi racunovodskih
predracunov, ki postanejo tudi temeljni nacrt in cilj. Poslovodstvo na tej osnovi spremlja odmike
od izhodis¢no postavljenih ostevil¢enih ciljev in ob morebitnem odstopanju Vv skladu z ustrezno
doloceno smerjo ukrepa.

Pucko (2003, str. 125) navaja, da je analiza poslovanja dejavnost spoznavanja poslovanja
konkretnega podjetja z namenom izbolj$anja uspesnosti poslovanja. Kakovostna analiza ocenjuje
vse poslovne prvine, poslovne funkcije, poslovni uspeh in poslovno uspesnost podjetja. Rezultat
analize podjetja pove, s kaks$no koli¢ino in kakovostjo virov razpolaga ter kaksna je poslovna
uspesnost, ki jo dosega. Na osnovi tekocih analiz se poslovodstvo odlo¢a o izvajanju strateskih
analiz podjetja.

1.5.3 Finanéna analiza

Finan¢na analiza podjetij je namenjena proucevanju poslovanju podjetja v doloCenem obdobju.
Zajema doloCene podatke iz racunovodskih izkazov in drugih raCunovodsko-finan¢nih
dokumentacij. Poleg navedenega zajema tudi dodatne podatke, ki so izraZzeni z doloCenimi
finan¢nimi oziroma raCunovodskimi kazalniki, ki so relativna Stevila. Racunovodski kazalniki
predstavljajo instrument za izvedbo finan¢ne analize, pri kateri se razlicni absolutni podatki iz
racunovodskih izkazov kombinirajo in postavljajo v smiselna razmerja z namenom ugotavljanja
uspesnosti, primerjanja in ocenjevanja podjetja. So zelo koristni indikatorji financnega stanja
oziroma uspesnosti podjetja ali pa finan¢ne nalozbe podjetja. Kazalniki nam dajo neke
standardizirane vrednosti, s katerimi primerjamo uspesSnost poslovanja podjetja v preteklih
obdobjih oziroma uspesnost poslovanja podjetja z drugimi podjetji v dolo¢eni panogi. Z rezultati
kazalnikov imamo omogocen pogled, ali je analizirano podjetje boljSe, povprecno ali slabse v
primerjavi s konkurenco. Financ¢nih kazalnikov poznamo veliko. Podjetja jih lahko prosto
izbirajo glede na njithovo panogo oziroma specificnost svojega poslovnega podrocja, ki ga
analizirajo. Tako poznamo doloCene skupine kazalnikov, ki jih opredeljuje Slovenski
racunovodski standard 29 (Finan¢ni kazalniki, 2015):
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o kazalnike likvidnosti,

e kazalnike dobic¢konosnosti,

e kazalnike zadolzenosti (strukture financiranja),

e kazalnike poslovne u¢inkovitosti in gospodarnosti itd.

Finan¢ni kazalnik je v sploSnem opredeljen tako, da en finan¢ni kazalnik delimo z drugim:

financni podatek 1
Finanéni kazalnik = — — (6)
finanéni podatek 2

Kot je razvidno iz enacbe (6), je mogoce finan¢ni kazalnik v sploSnem izracunati kot kvocient
med finanénim kazalnikom 1 in finanénim kazalnikom 2. Racunovodski kazalniki so lahko
koeficienti, indeksi in stopnje udelezbe. Dobimo jih s primerjavo dveh racunovodskih kategorij.
V primeru, da se koli¢nik mnozi s sto, to pomeni odstotni koeficient, odstotni indeks ali odstotek
udelezbe (Slovenski ra¢unovodski standardi, 2006). Kazalniki, ki jih poslovodstvo potrebuje za
opazovanje podjetja in poslovnega okolja, so odvisni od ciljev podjetja, njegove strategije,
izbrane organizacijske strukture, uporabljene tehnologije itd. Pri proucevanju uspesnosti
poslovanja je treba najprej izmeriti in nato Se presoditi, ali so kazalniki, ki jih je podjetje izbralo
za proucevanje uspeSnosti poslovanja, dali pravo sliko o dejanski uspesnosti poslovanja.
Razlikovanje med merjenjem in presojanjem je dejansko vse izrazitejse. Tudi kratkoro¢ni
finan¢ni kazalniki, izvedeni iz dobicka, danes niso zadostni. Podjetje je treba analizirati Se z
drugih vidikov poslovanja. Uporabljajo se kazalniki poslovanja, ki so relativna §tevila, in se
izraCunajo s primerjavo dveh kategorij (indeksi, koeficienti in delezi). V literaturi je zaznati tudi
pojem kazalcev poslovanja, ki predstavljajo $ir§i pojem z vkljuéitvijo absolutno izrazenih
informacij o poslovanju. Pri izraCunavanju uspeSnosti poslovanja so najpomembne;jsi
raCunovodski podatki, ki se nanasajo na dobicek podjetja, kapital in sredstva, ker se iz njih
izracunata dobi¢konosnost kapitala in dobi¢konosnost sredstev. Poleg teh podatkov podjetja na
osnovi pravocasnih ra¢unovodskih informacij pripravljajo tudi druge podatke, ki jih potrebujejo
za poslovno odlocanje (Tekav¢ic, 2004).

Analiza na osnovi kazalnikov zreducira $tevilne podatke iz ra¢unovodskih izkazov na nekaj
parametrov. Na pridobljenih relevantnih podatkih se z njo ugotavlja premozenjsko-financno
stanje podjetja oziroma se lahko primerjajo ratunovodski izkazi razli¢no velikih podjetij. Izracun
kazalnikov pomaga podjetju, da se seznani, kje ima dolo¢ene slabosti oziroma omejitve in na
katerem podro¢ju je uspes$no. Preden podjetja izvedejo analizo, je treba dolo¢iti podatke za
dolo¢ena obdobja, ki bodo temelj za izracun kazalnikov. Ocenjujejo se posamezne koli¢ine v
Stevcu in imenovalcu in vsak kazalnik je treba vsebinsko interpretirati. Pri dolo¢anju obdobja je
smiselno vzeti daljSe casovno obdobje, ker bo prikazalo podrobnejSo sliko trenda dejanskega
poslovanja podjetja. Najbolj optimalno je proucevanje na primeru zadnjih petih let. 1z analize
kazalnikov daljsega obdobja se ugotavlja polozaj podjetja v doloCenem segmentu proucevanja,
ki ga je kazalnik izrazil. Trend gibanja kazalnika je zelo pomemben, ker izraza smer gibanja
proucevanega pojava in je lahko osnova za napovedovanje gibanja trenda v prihodnje. Podjetje
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bo na osnovi rezultatov racunovodske analize in z uporabo kazalnikov vedelo, ali se njegovo
poslovanje izboljSuje ali slabSa. Smiselno je, da podjetje sproti spremlja oziroma primerja
zastavljeno strategijo z nacrti in ugotavlja, ali se poslovanje odvija v zeleni smeri in na katerem
podro¢ju mora podjetje ukrepati z doloCenimi potrebni popravki. S teoretskega vidika pri
finan¢ni analizi s pomocjo kazalnikov obstajajo Stevilni modeli (DuPontov model, Altmanov
obrazec, Weinrichov obrazec itd.), s katerimi so avtorji zeleli s kombinacijo kazalnikov razloziti
polozaj podjetja (Persak, 1998).

Tekavcic (2004) je mnenja, da mora management v podjetjih, ¢e hoce vedeti, kaj ¢aka podjetje v
prihodnosti z vidika poslovanja, nujno upoStevati Se nefinancne kazalnike. Kratkorocni
kazalniki, ki temeljijo na dobicku, ne omogocajo celovitega presojanja poslovanja v sodobnem
poslovnem okolju. Problem teh kazalnikov je v nizki izpovedni moc¢i in skromni informacijski
vrednosti. Temeljijo na preteklih podatkih, ki kazejo posledice sprememb v podjetju, ne pa
vzrokov, ki so povzrocili te spremembe. Podjetja, ki upostevajo le kratkoro¢ne kazalnike, imajo
majhno verjetnost uspeha, ker s tem ne spremljajo povratnih informacij iz poslovnega okolja, ki
posredno usmerja management pri upravljanju podjetja. Podjetje bo uspesno le v primeru, ¢e bo
zadovoljevalo prave potrebe trga in s tem dosegalo dobi¢ek. To bo doseglo tako, da poveca
informacijsko moc¢ kratkoro¢nim finan¢nim kazalnikom poslovanja s takSnimi kazalniki, ki bodo
pojasnili argumente za dosezene vrednosti z vidika poslovanja podjetja oziroma merili
ucinkovitost posameznih delov poslovnega procesa. S kombinacijo finan¢nih in nefinan¢nih
kazalnikov bo podjetje izlocCilo vse nepotrebne aktivnosti poslovanja in se osredotoc¢ilo predvsem
na tiste aktivnosti, ki prispevajo vrednost poslovnih u¢inkov z vidika kupcev.

Mramor (1993, str. 186) navaja, da ima analiza finan¢nih podatkov namen ucenja iz preteklosti,
kar prikazujejo trendi smeri gibanja dolo¢enih pojavov, in da se na osnovi take analize lahko
podatki uporabijo za boljse napovedovanje in naértovanje prihodnosti. Hocevar (2004, str. 389)
je mnenja, da se v podjetju dobi prava slika vrednosti posameznega kazalnika Sele s primerjavo
vrednosti kazalnika z drugim podjetjem oziroma s povpre¢jem panoge, v katerem podjetje
posluje. Poleg navedenega HocCevar dodaja, da je zanimiva tudi analiza trenda posameznega
kazalnika oziroma opazovane vrednosti ve¢ kazalnikov v preteklih letih. Tekavci¢ (2004) je
mnenja, da pri prouCevanju UspeSnosti poslovanja podjetja Stevilo kazalnikov ne sme biti
preveliko, ker se s tem spreminjanje strategije podjetja v praksi spremeni v birokratski nadzor.
Za vsak kazalnik v podjetju je treba dolociti podrobno vsebino, obrazec za njegov izracun, ciljno
vrednost, Casovni termin merjenja in odgovorne ljudi, ki bodo spremljali smeri kazalnikov.

1.5.4 DuPontov sistem medsebojno povezanih kazalnikov

Tekav¢ic (2004) navaja, da se podjetja v danas$njem Casu soocajo z mo¢nim rivalstvom na trgu,
morajo ga neprestano spremljati in se mu prilagajati. Poleg spremljanja trga morajo izvajati
ustrezne meritve in ocenjevati uspesnost poslovanja. Uspesnost poslovanja spremljajo na osnovi
doloc¢enih kratkoro¢nih finan¢nih in nefinan¢nih kazalnikov. Pred leti so pri analizah poslovanja
zadosScali financ¢ni kazalniki, ker ni bilo mocne konkurence. V sodobnem konkuren¢nem

poslovnem okolju pa ti ne pokazejo celotne realne slike poslovanja, zato se v ta namen podjetja
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posluzujejo Se nefinan¢nih kazalnikov, ki zajemajo dolocene poslovne informacije, v
kombinaciji s finan¢nimi kazalniki. Eden izmed temeljnih kratkoro¢nih finan¢nih kazalnikov
presojanja uspesnosti poslovanja je dobi¢konosnost kapitala. Za prikaz celotne slike podjetja so
potrebni Se dodatni pomembni kazalniki. Pred leti je amerisko podjetje DuPont predstavilo
sistem medsebojno povezanih kazalnikov, ki omogocajo analizirati dejavnike, ki vplivajo na
dobickonosnost kapitala. Ta analiza se imenuje DuPontova analiza, ki povezuje vse temeljne
kategorije iz bilance stanja in izkaza uspeha. Z analizo se iS¢e nacin, kako podjetju povecati
uspesnost poslovanja. DuPontov model omogoca delitev dobickonosnosti kapitala na vec
pomembnih finan¢nih kazalnikov. Ta kazalnik, ki je za lastnike podjetij zelo pomemben, se ¢leni
na zmnozek treh kazalcev: dobickonosnost prihodkov (angl. profit margin), obracanje sredstev
(angl. asset turnover) ter razmerje med sredstvi in kapitalom (angl. leverage):

ROE = dobickonosnost prihodkov x obracanje sredstev x sredstva | kapital (7)
Dobickonosnost kapitala = dobicek / povprecni kapital
Dobickonosnost prihodkov = dobicek / prihodki
Obracanje sredstev = prihodki / povprecna sredstva
Kot je razvidno iz enacbe (7), je mogoce dobickonosnost kapitala izraunati kot zmnozek med
dobickonosnostjo prihodkov, obra¢anjem sredstev in zmnozkom kvocienta med sredstvi in

kapitalom.

Slika 2: DuPontov sistem
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Vir: M. Tekavci¢, Ekonomika in analiza poslovanja, 2004, str. 23, Slika 1.
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Slika 2 prikazuje, kako je dobickonosnost kapitala odvisna od dobickonosnosti sredstev in
strukture virov financiranja sredstev. Kazalnik dobickonosnosti kapitala se poveca v primeru, ¢e
ima kazalnik dobi¢konosnosti sredstev dolo¢eno vrednost in se delez dolga v financiranju poveca
oziroma, recipro¢no gledano, ob dani stopnji zadolZzenosti se poveca kazalnik dobickonosnosti
sredstev. V nadaljevanju so prikazane povezave med dobickonosnostjo sredstev (ROA) v
odvisnosti od dobi¢konosnosti prihodkov in obracanja sredstev. Dobickonosnost sredstev se
poveca, ¢e se ob doloCeni dobickonosnosti prihodkov poveca hitrost obracanja sredstev oziroma
¢e se pri dani dobiCkonosnosti sredstev poveca dobickonosnost prihodkov. Kazalnik
dobickonosnosti prihodkov je v nadaljevanju odvisen od ekonomic¢nosti poslovanja, kazalnik
ekonomicnosti poslovanja pa od produktivnosti dela in stroSkov poslovanja. Dobickonosnost
sredstev se poveca, ¢e se pri dani ekonomic¢nosti poveca hitrost obracanja sredstev oziroma ce se
pri doloceni hitrosti obrac¢anja poveca ekonomicnost.

Kazalnik dobickonosnosti kapitala je torej odvisen od raznih dejavnikov, ki vplivajo na
obracanja sredstev, produktivnost dela, ekonomi¢nost in stopnjo zadolzenosti podjetja. Na
produktivnost dela vpliva ve¢ dejavnikov, in sicer tehnoloski, organizacijski, ¢loveski, naravni in
druzbeni. Vsi ti dejavniki vplivajo na ekonomicnost, ki je odvisna od dejavnikov cen poslovnih
prvin za poslovni proces, in racionalno troSenje prvin poslovnega procesa. Vsem naStetim
dejavnikom, ki vplivajo na dobi¢konosnost kapitala, je treba dodati Se odlocitve, ki vplivajo na
finanéni vzvod, in dejavnike hitrosti obracanja sredstev. Pri izraunih kazalnikov oziroma
vplivih dejavnikov nanje se vrednost kazalnika spremeni. Posledi¢no nastane sprememba —
vedeti je treba razlog spremembe in katere so ostale z njo povezane spremembe. Za proucitev
vpliva sprememb na dobickonosnost kapitala je treba poznati natan¢ne podatke o poslovanju
podjetja oziroma podjetij, ki jih analiziramo in primerjamo med seboj. Rezultati primerjav
pokazejo obcutljivost kazalnika — sprememba vrednosti dobi¢konosnosti kapitala je odvisna od
sprememb, ki jih povzrocajo razni dejavniki, ki vplivajo na dolo¢ene rac¢unovodske kategorije, Ki
so zajete v bilanci stanja in izkazu uspeha.

Hocevar (1997) dodaja, da poslovodstvo lahko vpliva na donosnost kapitala z odlo¢itvami na
podroc¢ju investiranja, poslovanja in financiranja. Poslovodstvo mora stremeti k temu, da se
sredstva v podjetju ¢im hitreje obracajo, ker to poveCuje donosnost kapitala in odseva nacin
investiranja v podjetju. Kratkorocno lahko podjetje zniza postavke gibljivih sredstev (zaloge,
terjatve itd.) in dolgoroc¢no lahko zniZa stalna sredstva. Poleg obrata sredstev na dobi¢konosnost
kapitala vpliva tudi dobi¢konosnost prihodkov, ki odseva odlo¢itve o poslovanju, S tem da
poslovodstvo povecuje prihodke oziroma v prodaji, ¢e trg dopusca povecan delez izdelkov
oziroma storitev, ki so donosnejse. V skrajnosti se lahko dobickonosnost prihodkov povecuje
tudi z znizanjem stroS§kov in odhodkov v podjetju. Zelo pomemben dejavnik, ki vpliva na
donosnost kapitala, je finan¢ni vzvod podjetja z razmerjem sredstev in kapitala. »Man;jsi bo delez
kapitala v financiranju, visja bo donosnost kapitala.« DuPontov sistem povezanih kazalnikov ima
prednost, da s pomoc¢jo nekaj kazalnikov pokaze celotno poslovanje podjetja in podrocje dela
poslovodstva. Na njegovi osnovi si lahko lastniki podjetja postavljajo za cilj vrednost

dobickonosnosti kapitala, poslovodstvo pa ugotavlja, na katerih podroé¢jih v podjetju lahko
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izboljSajo delovanje, da bo cilj dobi¢konosnosti kapitala lazje dosezen. Cilj mora biti postavljen
v povprecju panoge, ker se vrednosti kazalnikov gibljejo v dolo¢enih mejnih vrednostih. Po
primerjavi vrednosti kazalnikov med podjetji se ugotovijo prednosti in slabosti v primerjavi s
konkurenco in v skladu z ugotovitvami se usmeri prihodnje delovanje podjetja.

1.6 Telekomunikacije in informatika

1.6.1 Opredelitev panoge telekomunikacije in informacijske tehnologije

Definicija telekomunikacije je SirSi pojem, obsega stroko, metode in naine, ki omogocajo
komuniciranje na daljavo. Podatki se prenasajo med napravami z namenom odpravljanja
Casovnih zakasnitev pri komunikacijah, ki so rezultat geografske oddaljenosti, in potekajo po
dolo¢enih mrezah v fizi¢ni obliki (vodi) ali z radijskimi prenosi (antene). Telekomunikacije so
tudi pogoj za uspesno gospodarsko rast ter eden izmed najucinkovitejSih in hkrati relativno
poceni dejavnikov za povecevanje te rasti. Informacijska tehnologija je ena izmed najmlajsih in
najzahtevnejsih znanstvenih disciplin. Razvita je bila kot neodvisna znanstvena disciplina v
Sestdesetih letih prejSnjega stoletja v ZDA in Veliki Britaniji. Nastala je kot enoten dosezek
Stevilnih znanosti: formalne logike, matematike, teorije informacij, elektronike in drugih
znanstvenih podro¢ij (Radi¢, 2015). Uporaba informacijske tehnologije in z njo elektronskega
izmenjevanja sporocCil ter hranjenja podatkov in dokumentov v digitalni obliki je v
vsakodnevnem gospodarskem in upravnem poslovanju cedalje veéja. Za zagotovitev pravne
varnosti najsirSe uporabe elektronskega poslovanja v domacem in mednarodnem gospodarstvu je
bil leta 2000 sprejet Zakon o elektronskem poslovanju in elektronskem podpisu (ZEPEP-UPBL1).
Zakon je utemeljen na sodobnih nagelih, kot so (Sarman, 2005, str. 50):

. nacelo nediskriminacije elektronske oblike: elektronska oblika je izenacena s papirnato,

o nacelo odprtosti ali tehnoloske nevtralnosti: uporabno ni samo za eno izmed vrst
danasnjih tehnologij, temvec bo uporabno tudi za nove,

. nacelo pogodbene svobode strank: pogodbene stranke niso vezane le na v zakonu
predvidene resitve,

o nacelo varstva porabnikov: v elektronskem poslovanju se tezje uveljavljajo pravice,

. nacelo varstva osebnih podatkov: podatki imajo novejsa pravila, ker so podatki v

elektronskem svetu $e bolj izpostavljeni zlorabam,
. nacelo mednarodnega priznavanja: omogoc¢a mednarodno priznavanje elektronskih
dokumentov in podpisov.

Podatki oziroma informacije, ki jih posameznik ali organizacija pridobi iz okolja, morajo biti
smotrno shranjeni v terminalskih napravah oziroma z vidika varnosti tudi na drugih lokacijah.
Tako zbirko podatkov imenujemo tudi baza podatkov, ki je sestavljena iz medsebojno povezanih
operativnih podatkov, ki so shranjeni v racunalnikovem pomnilniku brez nepotrebnega
podvajanja na nacin, ki omogoca njihovo uporabo razli¢nim uporabnikom z razlicnimi potrebami
glede uporabe (Grad, & Jakli¢, 1994, str. 1-15). Sistemi celostnih resitev, ki jih izdelujejo razna
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informacijska podjetja, so zasnovani tako, da se podatki vnesejo v podatkovno zbirko le enkrat,
nato se jih samodejno prenasa v vse ustrezne programske enote ali druge informacijske sisteme.

Trendi razvoja informatike kazejo, da je ta postala oziroma $e vedno postaja gonilna sila
gospodarskega razvoja. Stevilna podjetja, ki so bila pripravljena sprejeti spremembe na podro&ju
informacijske tehnologije, so z informatiko povecala svojo konkuren¢no prednost in tako uspela.
To so predvsem podjetja, ki so spoznala, kaksna je strateska prednost investicij v informacijsko
tehnologijo (Stele, 2005, str. 9).

1.6.2 Vloga informatike v moderni druzbi — informacijske baze CRM

Ena izmed glavnih vrednot v podjetjih je ugled, ki ga podjetje predstavlja na trgu, oziroma tisto,
po ¢emer poslovni partnerji najbolj poznajo dolo¢eno podjetje. Najvec je vredno to, kaj si mislijo
0 podjetju, kaj o njem govore in kako ga opisujejo drugim, ko predstavnika podjetja ni zraven
(Tracy, 2005, str. 4). Zato morajo podjetja, da bi si pridobila ugled in ¢im ve¢ji portfelj strank,
stremeti Kk ustrezni strategiji, da se ob raznih situacijskih spremembah v okolju ¢im hitreje
usmerijo k njim oziroma svojim partnerjem. Za lazje izvajanje strategije si podjetja pomagajo z
raznimi informacijskimi sistemi, ki prispevajo tudi k ekonomiki poslovanja podjetij.

Ekonomika racunalniSkega izmenjavanja podatkov in poslovnih listin v organizacijskih procesih
se kaze predvsem V (Potoc¢nik, 1998, str. 182):

o hitrem zmanjSevanju vseh vrst stroskov v zvezi dokumentacijo,

o bistvenem povecanju natan¢nosti podatkov,

o pomembnem zmanj$evanju administrativnega dela in s tem povecanju strokovnega dela
zaposlenih v organizaciji,

. zelji po zmanjSanju stroskov dela v administraciji,

o potrebi po izboljSanju in standardiziranju kakovosti komuniciranja, pove€anju hitrosti

informacij in s tem boljsi prilagodljivosti naglim trZznim spremembam.

Kratica CRM (angl. Customer Relationship Management) pomeni obvladovanje odnosov s
strankami. Osnova koncepta tega termina je ugotovitev, da je za podjetje klju¢nega pomena
vzpostavitev kakovostnih odnosov s strankami. Z dobrimi odnosi, ki se nanasajo na potrebe
strank oziroma predvidevanje njihovih potreb, bo podjetje dolgoro¢no sodelovalo z njimi. CRM
je neki mehanizem oziroma informacijska aplikacija, ki omogoc¢a sistemati¢no uskladitev
poslovnih strategij podjetja, organizacijske strukture, kulturo podjetja in informacije o
naro¢nikih. Delovne aktivnosti v podjetjth so povezane v centralno delovno vozlis¢e v
aplikativnem smislu. Razni podatki o strankah se shranjujejo v centralni bazi podatkov. Te
podatke je mozno analizirati in prenaSati v razli¢ne informacijske sisteme. Cilj podjetij, da
uporabljajo CRM, je podpora prodajnemu osebju, s tem da optimizirajo prodajne, trzne in
storitvene procese. Programska oprema je sestavljena iz ve¢ dinamic¢nih segmentov, ki
omogocajo uporabo orodij, potrebnih za upravljanje vseh interaktivnih poti, skozi katere prihaja
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do stikov podjetja s strankami (Srebrni¢, 2006). Sarman (2005, 51-52) navaja, da s CRM-jem
podjetje izboljsuje poslovanje na nacin, da:

. ponuja boljse storitve strankam,

. ucinkoviteje ponuja storitve,

. poenostavi interno poslovanje organizacij,

. krepi medorganizacijska razmerja,

. pomaga podjetjem, da hitreje sklepajo pogodbena partnerska razmerja,

izboljsuje ucinkovitost kontaktnih centrov.
1.6.3 Povezovanje ra¢unalniske in komunikacijske IP-tehnologije

V panogi telekomunikacije so se in se $¢ vedno dogajajo velike spremembe. Evropski operaterji,
ki so na trgu ponujali klasi¢ne telefonske prikljucke, so se znasli v polozaju, ko ni bilo vec
moznosti poslovati na ta nacin, saj se je v Aziji zacel drasti¢en razvoj elektronike in posledi¢no
telekomunikacij. Zaradi tega so morali zaeti spreminjati svojo poslovno strategijo. Evropski
operaterji so, da bi bili konkuren¢ni svetovnim operaterjem in podjetjem, kot so Sony, Panasonic
itd., z uporabo ekvivalente telekomunikacijske tehnologije od evropskih proizvajalcev, kot so
Siemens, Bosh, Alcatel itd., zahtevali, da ponudijo telekomunikacijske naprave oziroma tehni¢ne
resitve, ki bi ohranile vse zahtevnejSe obstojeCe stranke in bi hkrati pritegnile nove (Iskratel
d.o.o., 2015).

Na evropskem oziroma slovenskem telekomunikacijskem trgu se je, preden so nastali operaterji,
konkuren¢nost izvajala najprej na podro¢ju terminalskih naprav, kot so hiSne centrale.
Telekomunikacijska podjetja so prodajala evropske in azijske terminalske naprave in postopoma
so se razvila v operaterje. Danes so razvojni trendi v telekomunikacijah usmerjeni k prehajanju
na Sirokopasovna paketna omrezja, razvoju novih storitev in zagotavljanju vsebin. V sodobni
telekomunikacijski tehnologiji govorna komunikacija pomeni podatek oziroma prenos podatkov.
Enako velja za prenos slike — videokonference. Te storitve se selijo v podatkovno oziroma
paketno omreZje. Ta prehod tehnoloSko imenujemo telefonija IP. Omenjene tehnologije
omogocajo zlivanje telefonskih, mobilnih in podatkovnih storitev, ki jih danes poimenujemo
konvergenca. Posledica konvergence bo ena platforma z odprtimi standardi pri terminalni
opremi. Omenjena platforma bo omogocila povezovanje storitev telefonije z obstojecimi
uporabni$kimi programi. Razvoj v omenjeni smeri bo odprl v podjetjih nove priloZnosti.
Podatkovni in telefonski sistemi ne bodo ve¢ loCeni. To bo pomenilo za podjetja doloceno
olajSanje pri poslovanju, ker si bodo podjetja lahko sisteme tudi sama administrirala v skladu z
njihovimi potrebami (Srebrni¢, 2006). Na podrocju IKT bo trend razvoja potekal tudi v
povezavah z informacijsko-telekomunikacijskimi sistemi ter raznimi tehnoloskimi napravami
oziroma stroji, kjer bosta zahtevani izredna natan¢nost in hitrost prenosa podatkov. Omenjene
aktivnosti se bodo lahko izvajale na globalni ravni. Omrezja bodo zmogljiva in razdalja ne bo
predstavljala vecje ovire z vidika prenosnih hitrosti (Jazayeri, 2015)
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1.6.4 Sprememba telekomunikacijske tehnologije

Hiter razvoj podjetniStva oziroma gospodarstva zahteva stalen dostop do informacij, stalno
podatkovno povezljivost in dosegljivost telefona. Uporabniki imajo zelo razlicne potrebe in od
operaterjev pri¢akujejo paleto raznolikih storitev. Uporabnik potrebuje le dolocene storitve in ne
vseh, ki mu jih lahko zagotavlja operater. Zato je pripravljen placati le tiste storitve, ki jih
uporablja (Hudobivnik, 2005, str. 114). Uporabniki telekomunikacijskih storitev postajajo iz
dneva v dan zahtevnejsi. Zaradi tega operaterji uvajajo vedno bolj nove in sodobne storitve in
zaradi tega tradicionalno telefonsko omrezje pospeSeno spreminja svoj znacaj. Pred leti je bilo
telekomunikacijsko omrezje zgrajeno izkljucno kot nosilec govornih storitev. Danes ni vec¢ tako.
Na obstojeCem omrezju sta bili najprej izvedeni digitalizacija in integracija storitev. Sledil je
razvoj na optiki in radijskih prenosnih sistemih. Zaradi tega se za prihodnost na podrocju
telekomunikacij napovedujeta raznolikost in konkurenca med razliénimi storitvami, ki jih bodo
ponujala razlicna omrezja. Poslovne aktivnosti se bodo zdruzevale v neko zakljuceno
konvergencno celoto.

Konvergenéna omrezja bodo zdruzevala ve¢ razli¢nih tehnologij, naprav in celo satelitska
omrezja, ki jih bo treba v prihodnosti zakonsko ustrezno urediti in nadzirati. Satelitska omrezja
bodo uporabna na obmo¢jih, kjer ne bo mozna vzpostavitev standardnih omrezij z namenom
prikljucitve terminalskih naprav, in bodo sluzila kot alternativa omreZjem, ki uporabljajo
internetni protokol — IP (Martinez, 1998). Telekomunikacijska omrezja (IP MPLS, TDM, GSM,
UMTS, LTE itd.) so se v Sloveniji za razlicne telekomunikacijske storitve razvijala loceno
oziroma deloma povezljivo. Postala so zelo specializirana, neprilagodljiva za hitro prilagajanje
novih storitev na trzne razmere, cenovno zelo draga in tezko povezljiva. Ta omrezja morajo biti
med sabo povezana z doloCenimi elektronskimi vmesniki, da Sta omogoc¢ena komuniciranje in
prenos. Stranke lahko po Zzelji izbirajo omreZja z vidika storitev, ki jih hocejo uporabljati.
Posledi¢no imamo za razli¢ne storitve razliéne nacine poimenovanja in naslavljanja, razlicne
nacine zaracunavanja in placevanja storitev ter razlicno administriranje. Prihodnja informacijska
infrastruktura pomeni prekrivanje med klasi¢nim telefonskim in podatkovnim svetom ter svetom
radijskega sprejema in televizije. Ta evolucija pomeni pribliZevanje oziroma zdruZevanje
(konvergenca) omrezij in zlivanje (integracija) storitev. Dejansko gre za postavljanje povsem
nove tipologije omrezja. Strategija temelji na povezovanju obstoje¢ih omreZzij (telefonskega,
radijskega/televizijskega in podatkovnih omrezij), optimizirani uporabi vsakega izmed njih ter
sistemati¢nem uvajanju novih tehnik in tehnologij. Uporabnik se bo odlocal kdaj, kako in od kod
bo zbiral informacije ter pri tem poljubno kombiniral elemente infrastrukture. Navedena omrezja
bodo zagotavljala nove metode dostopa do informacij in njihove uporabe ter v podjetjih
omogocala revolucionaren nacin poslovanja. Kot primer lahko navedemo izvajanje delovnih
opravil in izobraZevanj iz razli¢nih lokacij — delo na daljavo.

Nacionalni program razvoja telekomunikacij (NPRTel) omogoca, da se Slovenija lahko aktivno
vkljucuje v graditev evropske informacijske infrastrukture (EII), ki bo uporabnikom zagotavljala
telekomunikacijske storitve, Sloveniji pa omogocala vklju¢evanje v globalne telekomunikacijske
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tokove. S tem bosta nastala ve¢ja konkurencnost gospodarstva in povecan dohodek s strani
telekomunikacijskih storitev. TehnoloSka konvergenca predstavlja (Pec¢anac, 2003, str. 11):

. zdruzevanje upravljavskih, transportnih in dostopovnih nivojev,
o prenos vsebin: glas, slika, podatki itd.,
. omrezja, zgrajena iz univerzalnih gradnikov,

univerzalni transportni nivo — IP.

Rezultat konvergence bodo omrezja nove generacije, ki bodo podjetjem omogocala SirSo izbiro
raznih naprav za storitve brez omejitev glede na tip vsebine in neoviran prenos vsebine med
raznovrstnimi aplikacijami prek skupne internetne platforme.

2 TELEKOMUNIKACIJSKI TRG PO LETU 1990

2.1 Razvoj regulative na podrocju telekomunikacij v Sloveniji po letu 1996

Direktorat za elektronske komunikacije in posSto je pred vstopom Slovenije v EU oblikoval
dolo¢ene smernice za elektronske komunikacije na slovenskem trgu. Prvi cilj je bil zagotavljanje
konkurence na trgih elektronskih komunikacij. Odgovornost za dosego tega cilja je bila na strani
Ministrstva za gospodarstvo. Cilj je bil uveden zaradi slabih pogojev medomreznega
povezovanja pri fiksnih operaterjih, nizke stopnje konkurence pri ponudnikih XDSL-dostopov in
z namenom uvedbe medoperaterske prenosljivosti Stevilk v fiksnem omrezju. Sledili so cilji
razvoja fiksnih Sirokopasovnih omreZij, pospeSenega uvajanja Sirokopasovnih omrezij s strani
operaterjev, povezave javnih institucij z opti¢nimi vlakni, pomanjkljive stopnje konkurence v
tehnologiji ADSL, rasti trznega deleza alternativnih operaterjev itd.

Slovenija je v skladu s pogajalsko zavezo v Bruslju leta 2001 sprejela in uveljavila nov Zakon o
telekomunikacijah (ZTel-1), ki je podro¢je telekomunikacij v celoti uskladil z evropskim
pravnim redom. S tem je postavila pravni okvir za delovanje na liberaliziranem
telekomunikacijskem trgu (Strukelj, 2000). ZTel-1 je sistemski zakon, ki je kon&al reformo trga
telekomunikacijskih storitev, ki se je zacela uveljavljati z Zakonom o telekomunikacijah leta
1997. Ta zakon je postavil pravni okvir za harmonizacijo s podrocja telekomunikacij z
evropskim enotnim pravnim redom. Z zakonodajo se je vzpostavil doloen red na
telekomunikacijskem trgu s strani operaterjev s ciljem upostevanja smernic EU. Smernice dajejo
napotke z vidika zagotavljanja zanesljivih telekomunikacijskih storitev z usklajeno ponudbo za
potrebe uporabnikov telekomunikacijskih storitev. Zagotovljen mora biti dostop do univerzalnih
storitev po konkurenéno dostopni ceni. Pomembna smernica je varovanje podatkov —
telekomunikacijska tajnost in zasCita interesa uporabnikov. Poleg navedenega morata biti
omogocena konkurenca med telekomunikacijskimi operaterji ter zagotovljena ucinkovita raba
radiofrekvencnega spektra in telekomunikacijskega oStevilCenja, ki je dodeljeno posameznemu
operaterju.
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Na obmoc¢ju EU mikro, mala in srednja podjetja predstavljajo vecino vseh podjetij. Ta podjetja
zaposlujejo priblizno dve tretjini ljudi v zasebnem sektorju in prispevajo ve¢ kot polovico
dodane vrednosti, ki jo ustvarijo podjetja v EU. Poleg navedenega poslujejo predvsem na
nacionalni ravni in imajo zelo malo podruznic izven obmoc¢ja EU. UpoStevati morajo zakonodajo
EU, ki ima vpliv na Stevilnih podro¢jih, med drugim na podro¢ju konkurence in prava druzb.
Eden izmed ciljev evropske politike je zagotovitev politike ukrepov EU, da bi bila naklonjena
razvoju podjetniStva. Evropa bi s tem postala privlaénejSa za ustanavljanje novih podjetij z
vlaganjem sredstev evropskih in tujih investitorjev v ta podjetja. Evropska politika lahko to
doseze (Mala in srednja podjetja, 2015):

o s smotrno pravno ureditvijo: zmanjsanje birokracije, sprememba direktive o zamudah pri
placilih itd.,

o z dostopom do finan¢nih sredstev: akcijski naért za boljsi dostop do finan¢nih sredstev,
odprava davénih ovir za ¢ezmejne nalozbe tveganega kapitala, vecja razpolozljivost
posojil itd.,

o z malimi in srednjimi podjetji na enotnem trgu: potreba po neprestanem izbolj$evanju
okvirnih
pogojev za podjetja na enotnem trgu,

o s politiko konkurence: enaki konkuren¢ni pogoji za vsa podjetja na evropskem trgu.

2.2  Evropski predlogi na podrocju regulacije z namenom vzpostavitve
evropskega ozemlja s telekomunikacijskimi tehnologijami

Evropska komisija je sprejela pomembne regulativne predloge v zvezi z dokon¢anjem enotnega
telekomunikacijskega trga in vzpostavitvijo povezane telekomunikacijske evropske celine, ki bi
omogocala hitrejSe podatkovne in komunikacijske povezave. S tem bi bilo dosezeno, da bi
podjetja laZje in ucinkoviteje poslovala, poenostavljen bi bil nain Zzivljenja uporabnikov
telekomunikacijskih storitev z moznostjo uporabe Sirokopasovnih dostopov na celotnem
obmocju EU. V nekaterih nujnih primerih so bili zakonski predlogi ze realizirani. Ta zakonodaja
podpira enotni telekomunikacijski trg, omrezno nevtralnost, zniZzuje ¢asovne intervale za fiksno
telefonijo, premije za mobilno gostovanje, podpira zmanjsevanje birokracije v panogi IKT, se
zavzema za povecevanje zaposlovanja na podro¢ju IKT, stabilnost cen omreZji, moZnosti
zamenjave operaterja z ohranitvijo telefonskega ostevilCenja in e-naslovov.

2.2.1 Pomembnost nove evropske zakonodaje za rast telekomunikacijskega trga

Evropa, ¢e hoce slediti razvoju gospodarstva svetovnih drzav in izboljSati delovanje enotnega
trga Evrope, mora nujno izvesti odli¢no telekomunikacijsko povezljivost s sodobno IKT. S tem
se bodo povecale hitrost podatkovne komunikacije, u¢inkovitost, produktivnost poslovanja v
podjetjih, zaposljivost ljudi, inovativnost in rast bruto domacega proizvoda (v nadaljevanju BDP)
na obmoc¢ju EU. V EU je sektor IKT, ki zajema elektroniko, robotiko in telekomunikacijsko
opremo, zelo razvit v primerjavi s svetovnimi drzavami, vendar razdrobljen telekomunikacijski
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trg ne more biti globalno konkurencen. V ta namen mora EU nujno uvesti enotni
telekomunikacijski trg, saj bo tako celotni digitalni ekosistem postal bolj dinamicen in bo Evropi
pomagal zavzeti s svetovnega vidika vodilni polozaj na podrocju telekomunikacij. Da bi Evropa
dosegla ta cilj, je Evropska komisija predlagala zakonodajne spremembe na podro¢ju IKT.
Dopolnjen naj bi bil trenutni regulativni okvir s klju¢nimi naceli o svobodi zagotavljanja in
uporabe digitalnih storitev v vsej EU. Sprejeta naj bi bila naslednja nacela (Evropska komisija
sprejela regulativne predloge vzpostavitve povezane celine, 2013):

. poenostavitev oziroma zmanjSanje birokracije in regulacijskega bremena za operaterje, Ki
ponujajo telekomunikacijske storitve,

. usklajeno delovanje radiofrekvencnega spektra s povec¢ano uporabo brezzi¢nih
Sirokopasovnih povezav,

. standardizirane veleprodajne storitve za spodbujanje vecje konkurencnosti,

o ohranitev in razvijanje odprtega interneta,

. zagotovitev omrezne nevtralnosti,

. odprava premij za gostovanje v fiksnih ali mobilnih omreZjih,

. vidik varstva potro$nikov v primeru pogodbenih razmerij z operaterji,

. ustanovitve enotnega regulatorja za telekomunikacije,

o uvedbe evrotarife za zakljucevanje klicev v omrezjih EU — trenutno ima vsaka ¢lanica

svojo tarifo na osnovi ¢asovnega intervala itd.

Ti predlogi so zelo pomembni za razvoj evropskega gospodarstva. Dejansko sedanji
telekomunikacijski sektor zavira razvoj gospodarstva. Telekomunikacijska omrezja so
nezanesljiva, prepoCasna in premalo varna. Telekomunikacijska podjetja so pogosto mocno
zadolzena, zato manj vlagajo v posodobitve omrezij ter v raziskave in razvoj. Poleg navedenega
se mora telekomunikacijski sektor poenoteno reorganizirati, da bo s svetovnega vidika
konkurenc¢en. To bo nadomestilo ve¢ delovnih mest in povzrocilo vecjo rast sektorja. Evropsko
gospodarstvo bi s tem pridobilo 0,9-odstotno letno povisanje BDP-ja.

Za telekomunikacijske operaterje v EU in svetu, predvsem za prvotne — ve¢je operaterje, veljajo
negativni trendi z vidika prihodkov. Konkurenca na globalni ravni je zelo mocna in posledi¢no
se prihodki operaterjem drasticno zmanjSujejo. Poleg gospodarske krize, ki je zajela vecji del
podjetij v Evropi, se veliko stevilo podjetij, ki delujejo v panogi telekomunikacije, spopadajo z
vedno bolj neusmiljenim trZznim bojem na majhnem evropskem trgu. Kriza in premocna
konkurenca lahko povzrocdita upadanje panoge in zmanjSevanje investicij. Pred leti so operaterji
mnogo ve¢ vlagali v telekomunikacijsko infrastrukturo in naprave kot v dana$njem ¢asu. Stevilni
operaterji na evropskem trgu se v danasnjem ¢asu soocajo tudi z zadolZenostjo, ki je lahko kar do
trikrat visja od vrednosti podjetja na trgu lastniskih vrednostnih papirjev (Telecom Italia,
Telefonica itd.). Slabo delovanje operaterjev zavira celotno gospodarstvo. Skodi panogam na
podrocju proizvodnje, spletnemu podjetnistvu, trzenju, zdravstvenemu varstvu itd. Razlogi, ki so
privedli do takSnega stanja, so naslednji (Evropska komisija sprejela regulativne predloge
vzpostavitve povezane celine, 2013):
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. reforma telekomunikacijskega sektorja je bila prepocasna;

. zaradi razlik na podrocju kulture, regulative, razdrobljenosti enotnega trga, razli¢ne
nacionalne zakonodaje itd. Evropa ni pravocasno vzpostavila razvoja poslovnih
dejavnosti na podrocju telekomunikacij;

o drzave kot lastniki ve¢ine ve¢jih operaterjev EU so prihodke, pridobljene s strani
telekomunikacijskih storitev, namenile za druge namene, s ¢imer so zmanjSale nalozbe v
gradnjo omrezij;

o evropski operaterji klju¢nih dostopov za izvajanje storitev, Kot je na primer internetna
povezljivost, ali dostopov do usklajenih frekvenc ne morejo dobiti pod usklajenimi
konkuren¢nimi pogoji. V dolo¢enih primerih se $e vedno pojavlja monopolna praksa.

2.2.2 Razvoj IKT in zagotavljanje delovnih mest v EU

Sodobni globalni razvojni trendi temeljijo na razvoju digitalizacije in posledi¢no digitalne
druzbe. Za to so potrebna sodobna telekomunikacijska omrezja na ravni EU, ki lahko podpirajo
razvoj racunalniStva v oblaku. RacunalniStvo v oblaku zahteva stalno posodabljanje omrezji z
ultrahitrimi  Sirokopasovnimi povezavami z namenom nudenja zahtevnih interaktivnih
multimedijskih e-storitev, OTT (angl. over the top content) itd. Sirokopasovni dostop prinasa v
prihodnosti pozitivne druzbenoekonomske ucinke za drzavo in drzavljane. Nova digitalna
znanja, manj$e motnje na telekomunikacijskih trgih in vecji trgi so v pomo¢ podjetjem, ki
ponujajo racunalniske storitve v oblaku. Tako se ta podjetja lahko Sirijo z ustvarjanjem novih
delovnih mest. S Sirjenjem takih perspektivnih podjetij se posledi¢no S$irijo podjetja v vseh
panogah. Evropske Studije ugotavljajo, da obstaja mocna korelacija med rastjo Sirokopasovnih
priklju¢kov in dvigom gospodarske rasti ter pozitivnim vplivom na zaposlenost in
produktivnostjo. Studije prav tako ugotavljajo, da 10-odstotni dvig §irokopasovne povezljivosti v
povprecju povzroci rast BDP-ja za 0,9-1,5 % ter dvig produktivnosti in inovativnosti v podjetjih
(Strategija razvoja informacijske druzbe do leta 2020, 2014).

V Evropi ni telekomunikacijskega operaterja, ki bi zagotavljal mobilne in fiksne
telekomunikacijske storitve na vseevropski ravni. Teoreticno in tehni¢no lahko na osnovi
omreZja in naprav telekomunikacijska podjetja izvajajo svoje dejavnosti v vseh drzavah ¢lanicah.
Lahko bi bila locirana v razli¢nih drzavah in bi ponujala enotne evropske telekomunikacijske
storitve. S tem bi nastala osnova za obsirnejsi enotni digitalni trg v Evropi. Za operaterje bi bila
to velika prednost, ker bi z manj birokracije imeli manj$e ovire za vstop na nove trge po vsej EU
in manjSe stroske za zagotavljanje storitev. Potrosniki bi imeli moZnost izbire ve¢ konkuren¢nih
ponudb po ugodnih cenah (Evropska komisija sprejela regulativne predloge vzpostavitve
povezane celine, 2013).
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2.2.3 Poenostavitev veleprodajnih dostopovnih omrezij in telekomunikacijskih naprav

Na evropskem telekomunikacijskem trgu med dolo¢enimi operaterji ni usklajenega nacrtovanja
telekomunikacijskih storitev in povezljivosti med telekomunikacijskimi napravami, zato
potencialno povpraSevanje s strani strank ni izkoris€eno. Na ta nafin manjSi operaterji tezko
poslujejo in se dodatno tehnolosko izpopolnjujejo. Vecina teh je obsojena na propad. Ostanejo le
tisti, ki se najucinkoviteje prilagajajo poslovnemu okolju in na razlicne nacine privabljajo
potencialne uporabnike telekomunikacijskih storitev. Prevladujo¢i operaterji na evropskem trgu,
ki imajo veliko trzno moc¢, lahko tako ponovno postanejo monopolisti. Ti bodo morali v skladu z
evropsko zakonodajo ponujati majhnim konkuren¢nim operaterjem dostopovne vode z
virtualnim dostopom do svojih omrezij za povezljivost telekomunikacijskih omrezij in naprav po
dogovorjeni evropski trzni ceni. Cena ne bo smela biti pretirano visoka, da ne bi ovirala vstopa
novih operaterjev na trg. Ko bo pogodba o dodeljenem dostopu med operaterjema sklenjena,
prevladujoci operater ne bo smel zavlacevati z birokratskim postopkom in tehni¢no konfiguracijo
dostopa. Manjsi operater bo z navedenimi ukrepi lazje zaCel ponujati storitve novim
uporabnikom. Z zagotavljanjem dostopa do krajevne zanke se bodo vsem novim operaterjem
povecale konkuren¢nost in tehnoloske inovacije. Uporabniki telekomunikacijskih tehnologij
bodo posledi¢no imeli na voljo najsodobnejSe storitve na podrocju telefonije, video vsebin in
mobilnih naprav. S tem bo operaterjem omogoceno, da lahko ponujajo Svojim uporabnikom
pakete v obliki konvergenc¢nih storitev (Zakonodaja razvezave krajevne zanke, 2000).

2.2.4 Stabilne cene dostopa do bakrenega, opti¢nega in radijskega omreZja

Lastniki bakrenega, opti¢nega in radijskega omrezja potrebujejo ustaljen prihodek od oddajanja
svojih omrezij konkurenci, torej plagilno disciplino. S temi prihodki operaterji in OSO-
upravitelji omrezij ta omrezja vzdrzujejo in nadgrajujejo s sodobnimi tehnologijami. S tem
predlogom o stabilnih cenah dostopa bodo obstoje¢i lastniki omrezij lazje predvideli svoj
prihodek, zato bodo lahko naértovali prihodnje nalozbe v hitrejSa omrezja naslednje generacije
(Evropska komisija sprejela regulativne predloge za vzpostavitev povezane celine, 2013).

Evropska komisija je dne 1. 7. 2014 realizirala predlog o gostovanju in klicih na obmoc¢ju EU.
StroSke za vhodne klice med potovanjem po EU je ukinila. Operaterji lahko ponujajo telefonske
storitve, ki veljajo povsod po EU, in o ceni odlo¢a domaca konkuren¢nost. Sprejet je bil predlog
o prepreCevanju operaterjem zara¢unavanja visjih cen za klice v fiksna omreZja znotraj EU in za
domace klice na dolge razdalje. Za klice v mobilna omreZja na obmocju EU je bil podan predlog
o ceni 0,19 EUR na minuto brez davka. Operaterji bodo morali v primeru dodatnih
nepredvidljivih stroskov, ki jih bodo zaracunali svojim uporabnikom, to ustrezno utemeljiti
(Evropska komisija predlaga konec rominga v EU, 2013).

2.2.5 Zagotavljanje omreZne nevtralnosti (zakonska zasc¢ita odprtega interneta)
Vsi nacionalni operaterji bodo morali v skladu z odlocbami ustreznih zakonov in predpisov

krepiti podjetno samodisciplino, spremljati in nadzirati upravljanje omrezij in trga v dobrobit
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uporabnikov telekomunikacijskih storitev (State Council decree no. 363, 2016). V ta namen je
bila ustanovljena mednarodna telekomunikacijska zveza (angl. international telecommunication
union — ITU), ki sestavlja in potrjuje standarde v telekomunikacijah, ker tehnologija interneta
pomeni globalno infrastrukturo za informacijsko druzbo in lahko s strani operaterjev zagotavlja
napredne storitve za uporabnika na razli¢nih svetovnih celinah (Frieden, 2015). Operaterji bodo
morali aplikativno odstraniti blokade za moznost dostopa do interneta in poskrbeti za uc¢inkovito
zaSCito  odprtega interneta. Postavljena bodo doloCena pravila za upravljanje
telekomunikacijskega prometa na internetu. S tem predlogom bo uporabnikom omogocen popoln
in odprt dostop do interneta, ne glede na ceno oziroma hitrost, doloceno z naro¢nisko pogodbo.
Kontrolo nad tem bodo imeli nacionalni regulativni organi, ki bodo morali vse to spremljati pod
nadzorom Evropske komisije. Uporabniki telekomunikacijskih storitev bodo tako bolje zas¢iteni
pred zavajajo¢imi ponudbami operaterjev, v celoti bodo informirani glede ponujenih storitev s
strani operaterjev, imeli bodo pravico prekiniti pogodbo, ¢e s storitvijo ne bodo zadovoljni, itd.
Na ta nacin bodo na trgu EU lazje izbirali ustreznega operaterja za storitve, ki jih bodo
potrebovali (Evropska komisija predlaga konec rominga v EU, 2013).

2.2.6 Zamenjava ponudnika telekomunikacijskih storitev - operaterja

Zamenjava operaterja na zeljo uporabnika fiksnih ali mobilnih telekomunikacijskih storitev je
bila ena izmed klju¢nih smernic EU, ker sta bili s tem omogoceni konkurenénost in inovativnost
na podroc¢ju informacijskih tehnologij. Danes imajo manjsi operaterji ve¢ moznosti za njihov
inovativni razvoj. Tisti operaterji, ki bodo ponujali inovativne resitve, bodo najboljsi na trgu in z
najvecjim Stevilom uporabnikov telekomunikacijskih storitev. Uporabniki telekomunikacijskih
storitev bodo imeli po vsej Evropi enake pravice, ne glede na to, kdo bo njihov operater (EU za
zamenjavo operaterja v enem dnevu, 2009).

Zamenjavo operaterja in omogocanje prenosa Stevilk uporabnikov IKT doloca Splosni akt o
prenosljivosti Stevilk, ki podrobneje ureja nacin izvedbe ter tehni¢ne in druge zahteve glede
prenosljivosti geografskih Stevilk na doloceni lokaciji in negeografskih stevilk na vsaki lokaciji.

2.3 Digitalna agenda za Evropo

Digitalna agenda je ena izmed sedmih vodilnih pobud evropskih strategij na podroc¢ju
telekomunikacij, ki naj bi spodbujala digitalno ekonomijo do leta 2020. Ta strategija nakazuje
pot do najboljsega izkoristka gospodarskega in druzbenega potenciala IKT. Uspesna izvedba
digitalne agende bo spodbudila inovacije in s tem gospodarsko rast, ki bo omogocala boljSe
zivljenje na obmocju EU. Evropski digitalni trg se bo opiral na ultrahitre internetne povezave in
sodobne aplikacije ter prinesel trajne gospodarske in druzbene koristi. Evropska komisija je leta
2010 zacela izvajati strategijo Evropa 2020 — strategija, ki naj bi omogocala trajnostni razvoj in
hitrej$i izhod iz gospodarske krize. Digitalna agenda zastavlja visoke cilje glede Sirokopasovnih
povezav. Vsi drzavljani EU naj bi imeli do leta 2020 Sirokopasovni dostop s hitrostjo 30
megabitov prenosa podatkov na sekundo (v nadaljevanju Mbps), od tega pa naj bi bila vsaj
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polovica evropskih gospodinjstev naro¢ena na hitrost 100 Mbps. Navedene ukrepe bodo morali
spremljati tudi regulatorji na trgu EU. Ukrepi digitalne agende temeljijo na sedmih stebrih
(Digitalna agenda, 2010):

. zivahen in enoten digitalni trg,

. postavitev dolocenih standardov,

. ultrahiter dostop do interneta,

. raziskave in inovacije,

. zaupanje in varnost,

. izboljSanje digitalne pismenosti, znanj,

. koristi za druzbo EU, ki jih omogoca IKT.

Na podlagi digitalne agende so regulirni organi drzav ¢lanic dolzni dosledno upostevati te ukrepe
komisije o reguliranem dostopu do dostopovnih omrezij naslednje generacije in v primeru
odstopanja podati ustrezen argument. Evropska komisija namerava z navedenimi ukrepi
spodbuditi javne in zasebne nalozbe v Sirokopasovna omrezja velikih in ultravisokih hitrosti, ki
naj bi pospesile povprasevanje po storitvah in s tem sprozile gospodarski razvoj EU. Slika 3
prikazuje, kako naj bi bilo v praksi sodobno gospodinjstvo povezano z najsodobnejSimi IKT.

Slika 3: Sodobne informacijske in telekomunikacijske povezave

Operater je na eni strani povezan z uporabnikom in na
drugi strani z raznimi ponudniki vsebin, ki so
namenjene konénim uporabnikom.

Odprtost interneta je nujna — operater se odloca,
kaksno vsebino bo ponujal kon¢nim uporabnikom.

r;\ : - Uporabnik
&”‘J ______ [ Operater ]

metsaging

Evropska komisija

m [ Digitalna agenda za Evropo ] [ Povezana celina EU ]

Vir: Evropska komisija, Evropska komisija sprejela regulativne predloge za vzpostavitev povezane celine, 2013,
str. 17.
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2.3.1 Znacilnosti slovenskega telekomunikacijskega trga

Slovenski trg ostaja na podrocju telekomunikacij in informacijskih tehnologij primerljiv s trgi
razvitih evropskih drzav. Primerja se po tehnoloski razvitosti, ponudbi telekomunikacijskih
storitev in konkurencni regulaciji. V Sloveniji je konkurenca zelo moé¢na. Po vstopu Slovenije v
EU je do danes na slovenskem trgu nastalo priblizno dvajset operaterjev. Uporabniki
telekomunikacijskih storitev postajajo vedno bolj obcutljivi na cene in tehni¢ne zmogljivosti
terminalskih naprav

2.3.2 Primerjava internetnih Sirokopasovnih povezav na celini EU

Raziskave kazejo (Slika 4), da ima na obmocju EU Sirokopasovno internetno povezljivost, ki je
osnova za vzpostavitev telefonske povezave, video povezave in druge sodobne
telekomunikacijske tehnologije sedem gospodinjstev od desetih, kar je v povprecju 68 %.
Najve&je stevilo povezav ima Svedska, to je 93 %, sledita ji Nizozemska z 92 % in Danska z 89
%. Slovenija ima relativno dobro pokritost s Sirokopasovnimi internetnimi povezavami, to je 74
%, enako Anglija in Belgija. Mnogo drzav pa je $e pod povpre¢jem EU, kar prikazuje Slika 4, in
bodo morale v skladu z zahtevami EU do leta 2020 povecati to Stevilo in omogociti vsakemu
gospodinjstvu hitrosti 10/30 Mbit/s (Special Eurobarometer 396, 2013).

Slika 4: Pokritost sirokopasovnih dostopov na celini EU

FLUNA=CHESERS TG

HEESRESHIE

Vir: Special Eurobarometer 396, E-communications household survey, 2013, str. 23.
2.3.3 Skype, WhatsApp in Viber konkurirajo evropskim telekomunikacijskim operaterjem

Telekomunikacijski operaterji po Evropi (Deutsche Telekom, Telecom Italia, France Telecom,
Telefonica itd.) se vse bolj soofajo z novimi alternativnimi ponudniki fiksnih in mobilnih
storitev, ki jim zmanjSujejo prihodke. Posledi¢no kakovost storitev pada, ker operaterji nimajo
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dovolj sredstev za posodabljanje telekomunikacijskih naprav in infrastrukture. Alternativnih
ponudnikov telekomunikacijskih storitev s sodobno racunalnisko in IP-tehnologijo ni ve¢ mo¢
zaustaviti oziroma jih eliminirati s telekomunikacijskega trga. Obstaja le ena resitev, in sicer da
jih EU prikljuc¢i nacrtu za poenotenje digitalnega trga, torej enako kot ostale operaterje, in jim
ponudi na trgu enak status operaterja. Evropska komisija bo v sklopu enotnega digitalnega trga
izdala nove regulativne ukrepe na podrocju telekomunikacijskih storitev. V strategijo bodo
vkljuceni tudi alternativni ponudniki storitev (Skype, WhatsApp in kabelski operaterji). S tem
bodo pravila, kot so ponujanje klicev v sili, spoStovanje konkuren¢ne cene na trgu itd., postala
poenotena oziroma enaka za vse ponudnike telekomunikacijskih storitev. EU bo tako skrbela za
digitalnega potrosnika. Nove regulacije na podro¢ju telekomunikacij so sicer le del SirSega nacrta
za enoten evropski digitalni trg. Med cilji, ki jih namerava Evropska komisija s tem doseci, SO
boljsi dostop za stranke oziroma podjetja do digitalnih storitev in izdelkov, oblikovanje
homogenega ekosistema za razvoj digitalnih omrezij in pospesevanje digitalnega gospodarstva
(Pelko, 2006).

2.3.4 Podporne in nadzorne institucije na slovenskem telekomunikacijskem trgu

Podporne in nadzorne institucije so bile ustanovljene po vstopu v EU z namenom pomoci
operaterjem, da bi ti lahko zaceli uspesno poslovati na slovenskem telekomunikacijskem trgu in
konkurirati nacionalnemu operaterju. Podporne institucije so operaterjem pomagale z vidika
tolmacenja zakonodaje, organizacije informacijskih sistemov za izvajanje prenosljivosti
telefonskih Stevil, sprejemanja pobud s strani operaterjev pri izboljSavah procesov, priprave
dokumentacije, ki se je nanaSala na prenosljivost Stevilk, zakonodajo, navodila ipd. Nadzorne
institucije pa so bile postavljene z namenom izvajanja discipline in reda na telekomunikacijskem
trgu v korist uporabnikov operaterskih storitev. V Sloveniji so bile ustanovljene dve nadzorni
instituciji, agenciji AKOS in AVK, ter ena podporna institucija, podjetje Teletech.

Agencija AKOS je bila ustanovljena z namenom regulacije trga na podrocju elektronskih
komunikacij in upravljanja radiofrekven¢nega spektra na podlagi zakonov in podzakonskih
aktov. Pri izvajanju reguliranih nalog mora agencija upostevati zakone in podzakonske akte,
priporocila Evropske komisije ter mednarodnopravne akte, uveljavljene v Republiki Sloveniji.
Agencija je bila ustanovljena z namenom (ATRP, 2002):

. zagotavljanja pogojev za kakovostne telekomunikacijske storitve,

. skrbi, da so univerzalne storitve vsem prebivalcem Slovenije zagotovljene po dostopnih
cenah in neodvisne od geografske lokacije,

. zaSCite tajnosti in zasebnosti uporabnikov,

o skrbi za lojalno konkurenco med ponudniki dolocenih storitev na slovenskem trgu,

. spodbujanja razvoja novih tehnologij in storitev za gospodarsko blaginjo,

o nadzora operaterjev, kako ravnati z radiofrekvenénim spektrom in §tevilskim prostorom,

. zakonskega strokovnega nadzora nad izvajanjem programskih zahtev za radijske in

televizijske programe,
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. zagotavljanja delovanja telekomunikacijskih in radiofrekven¢nih storitev tudi v casu
izrednih razmer ter s tem zas¢ite nacionalnih interesov drzave,
o nadzora nad varnim elektronskim poslovanjem.

Agencija kot nacionalni regulator trga elektronskih komunikacij je pristojna za ex-ante regulacijo
(vnaprej$nje dolo¢anje pravil delovanja). Te pristojnosti so del smernic evropske zakonodaje na
podroc¢ju telekomunikacij, ki jo sestavlja pet direktiv in Zakon o elektronskih komunikacijah
(ZEKom) skupaj z direktivo o konkurenci na slovenskem trgu. Te direktive so implementirane v
slovensko zakonodajo. Omenjen regulativni pristop je prisoten v primerih, kjer delujejo podjetja,
ki s svojo ekonomsko premocjo v doloCeni panogi negativno vplivajo na trgu in ovirajo
potencialno konkurenco. Ekonomsko premocna podjetja imajo znacilne karakteristike naravnega
monopola — primer nacionalnega podjetja Telekom Slovenije. Taka podjetja, ki imajo trzno mo¢
in lahko zlorabljajo polozaj na trgu, imenujemo operaterji s pomembno trzno mocjo (Vv
nadaljevanju OPTM). Da bi se to preprecilo, jim regulator AKOS z odlo¢bo doloca ustrezne
ukrepe, ki jih mora tako podjetje upostevati. Regulator OPTM predpiSe, kako mora tak operater
delovati na trgu do drugih operaterjev in kako ponujati v zakup dologene infrastrukturne
zmogljivosti (kolokacijske prostore, jaske, antenske stolpe, omreZzne elemente, javne centrale
itd.) po doloCenih cenah. Ostala podjetja, ki nimajo statusa OPTM, teh obveznosti nimajo
(Regulacija, 2015). Poleg navedenega je Se ena zelo pomembna naloga agencije, da varuje
pravice kon¢nih uporabnikov elektronskih komunikacij in postnih storitev. V primeru dolocenih
sporov med ponudniki storitev in uporabniki agencija ustrezno ukrepa. Vsak kon¢ni uporabnik
ima pravico do pritozbe zoper ravnanja operaterjev, ki se nanasajo na dostop do storitev, njihovo
izvajanje in zaracunavanje (Zakon o razvoju telekomunikacij, 2000).

Agencija AVK za razliko od agencije AKOS skrbi, da se upostevajo pravila konkurence v vseh
gospodarskih sektorjih. Agencija deluje ex-post in za razliko od agencije AKOS manj pogosto
ukrepa na trgu. AVK ugotavlja morebitne omejevalne sporazume in zlorabo prevladujocega
polozaja na trgu skladno s pravili konkurence ter jih po opravljenem postopku odobri, prepove
oziroma odobri pod dolo¢enimi pogoji. V primeru, da agencija zazna okoli¢ine morebitnih
krsitev, uvede s sklepom postopek presoje omejevalnih ravnanj. Z zakljucitvijo postopka
agencija izda odlocbo za obstoj krSitve. Klju¢ni namen agencije je, da z dolo¢enimi programi
dvigne nivo konkuren¢ne kulture. To pomeni, da se podjetja morajo zavedati koristnosti
konkuren¢nega trga za razvoj gospodarstva in omejevati dejanja, kot so oviranje konkurence,
kartelni dogovori, monopol itd. (Javna agencija za varstvo konkurence, 2016).

Podjetje Teletech je bilo ustanovljeno v letu 2004 z glavnim namenom prenaSanja telefonskih
Stevilk med nacionalnimi operaterji. Vsak operater ima svoj informacijski sistem in brez
doloc¢enih uskladitev ne bi bilo mogoce prenasati podatkov. V ta namen je podjetje Teletech z
dolocenimi vmesniki omogocilo povezljivost razlicnih informacijskih sistemov operaterjev in
tako omogocilo izvajanje prenosljivosti telefonskih Stevilk. Podjetje Teletech je na osnovi
pravnega posla, sklenjenega z operaterji in agencijo AKOS, tudi upravljavec centralne baze
podatkov. Ta baza belezi status vsake spremembe podatkov med postopkom prenosa telefonskih

Stevilk in medoperaterskih prehodov Sirokopasovnih dostopov ter vsebuje relevantne podatke za
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usmerjanje klicev na prenesene Stevilke pri posameznih operaterjih. Na koncu administrativnega
postopka prenosljivosti se na osnovi baze podatkov podjetja Teletech pri operaterjih pravocasno
ustrezno azurirajo lokalne baze prenesenih Stevilk. Iz navedenega opisa je razbrati, da je podjetje
Teletech visoko tehnolo$ko naravnano in postaja globalno usmerjeno. Njegova dodana vrednost
je v specializaciji razvoja informacijskih, programskih in strojnih resitev, svetovanju na podroc¢ju
telekomunikacij, interneta, ban¢ne in informacijske tehnologije. Podjetje Teletech se zaveda, da
je danes nujno za podjetja, da se povezujejo z univerzami, javnimi raziskovalnimi
organizacijami, raziskovalnimi skupinami z najnovejSimi dognanji v znanosti itd. Podjetja s temi
institucijami sodelujejo in rezultati tega so nove ideje in inovativni pristopi, ki so osnova za
razvoj podjetij in navedene institucije, ki iz podjetij pridobivajo doloCena prakti¢na znanja
(Teletech, 2016).

2.3.5 Postopek prenosljivosti telefonskih $tevilk in medoperaterskih prehodov

Vsak uporabnik telekomunikacijskih storitev mora imeti moZzZnost spreminjanja operaterja
telekomunikacij. Prenosljivost Stevilk je storitev, ki uporabnikom omogoca, da s spremembo
operaterja njihovih mobilnih ali stacionarnih Stevilk lahko obdrZijo obstojeco telefonsko $tevilko
(Slika 5). Prenosljivost telefonskih Stevilk v Republiki Sloveniji podrobneje ureja Splosni akt o
prenosljivosti telefonskih Stevilk, ki ga je na podlagi Zakona o elektronskih komunikacijah
objavila agencija AKOS. Splosni akt dolo¢a nacin izvedbe, tehni¢ne pogoje in druge zahteve
glede prenosljivosti Stevilk. Zakonodaja je bila sprejeta s ciljem lazje uveljavitve konkurence na
slovenskem trgu in uravnotezenega trznega deleZza med operaterji. Konkurenénost operaterje
prisili, da so inovativni v storitvah oziroma izdelkih, skrbijo za uéinkovitost notranjih procesov,
skrbijo za stranke s poprodajnimi aktivnostmi itd. Mnogi naro¢niki, predvsem podjetja, neradi
spreminjajo telefonske Stevilke zaradi prepoznavnosti v okolju, stroskov, ki so nastali v primeru
podjetij z njihovim oglasevanjem itd. Prenosljivost Stevilke ni vezana na nacin njene vkljucitve
oziroma tip prikljucka. Naro¢nik lahko poljubno, brez ovir prenese vsako Stevilko. Lahko pa
nastanejo dolocene tehni¢ne ali administrativne tezave, ki jih je treba ucinkovito in sproti
reSevati. Uporabnik mora, ¢e hoce, da se zacne administrativni postopek prenosljivost njegove
telefonske Stevilke ali medoperaterski prehod Sirokopasovnega dostopa, vloziti pisni zahtevek z
dolo¢enimi podatki (Postopek za prenos telefonske Stevilke, 2005):

navedbo telefonske Stevilke, ki se prenasa,

. kontaktnimi in tehniénimi podatki o obstoje¢em telekomunikacijskem prikljucku,

. morebitna pooblastila

. navedbo podatkov, ki se nanasa na kombinacijo prikljuckov (lahko je Se vedno pri dveh
ali treh operaterjih itd.)

. obstojeci naro¢niski racun, dajalca Stevilke, ki ni starejsi od 90 dni, itd.

Na osnovi pisne dokumentacije operater, prejemnik Stevilke (v nadaljevanju recipient), obvesti
centralno bazo podatkov o prejemu zahtevka za prenos Stevilke. V primeru, da podatki niso
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ustrezni, se zahtevek s strani operaterja zavrne. Po Splosnem aktu o prenosljivosti telefonskih
Stevilk operater lahko uporabniku zara¢una samo dejanske stroSke prenosa Stevilke.

Slika 5: Povezljivost medoperaterskih sistemov
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Vir: Teletech, Prenosljivost telefonskih stevilk, 2015.

Prenosljivost telefonskih stevilk se izvaja prek aplikacije za prenosljivost, imenovane Number
Portability (v nadaljevanju NP). Aplikacija je povezana z vsemi operaterji, ki izvajajo storitve
prenosljivosti telefonskih Stevilk. Vsak operater ima svoj informacijski sistem, ki ni
kompatibilen z ostalimi sistemi drugih operaterjev. V ta namen ima aplikacija NP $e dodaten
prilagoditveni vmesnik, ki omogoca informacijsko komunikacijo med aplikacijami operaterjev.
Sistem NP nudi najzanesljivejso, najvarnejso in najnaprednejso tehnologijo za prenos stevilk z
modularno prilagodljivostjo in visoko razpoloZljivostjo. Ponuja preproste nadgradnje storitev,
vzdrzevanja in raz$irljivosti ter zagotavlja najvi§jo kakovost storitev za vse zainteresirane strani.
Aplikacija Quadon NP ima naslednje prednosti (Prenosljivost stevilk, 2016):

o sledi najboljSim praksam NP Clearing House oblikovanja,

o pripravljena je za prenos fiksnih in mobilnih telefonskih Stevilk,

o aplikacija je referen¢na tocka informacij z decentralizirano resitvijo,

o je najboljse orodje za resitev majhnih in velikih operaterjev,

o vsebuje VAS-podporo — ENUM-infrastrukture in razvezavo krajevne zanke,

. podpira proces vracanja oStevil¢enja izvornemu operaterju, ki mu jih je dodelil AKOS, za
katerega operater placuje mesecno zakupnino,

o sistem predstavlja varno in Sifrirano povezavo z upravljavci,

o samo pooblas¢eni uporabniki in osebje lahko uporabljajo storitev,

o zagotovljeni sta najvisja varnost podatkov in doslednost,

o sistem preprecuje podvajanje podatkov in storitev,
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. zaradi zagotavljanja varnosti se podatki shranjujejo na dveh geografskih lokacijah itd.
2.4 Predstavitev operaterjev fiksne telefonije na slovenskem trgu

2.4.1 Telekom Slovenije d.d.

Podjetje Telekom Slovenije je najvecje slovensko podjetje, ki ponuja najsodobnejSo uporabnisko
izkusnjo komuniciranja s telekomunikacijskimi storitvami, ki jo oblikujejo prvovrstna kakovost,
zanesljivost in varnost. Skupino Telekom Slovenije d.d. sestavljajo druzbe Avtenta d.o.0., GVO
d.0.0., TS-media d.0.0. in druge hcerinske druzbe po Evropi. Kljuéne dejavnosti skupine
Telekom Slovenije so opravljene osnovne govorne telefonije z dopolnilnimi storitvami
PSTN/ISDN ter opravljanje prenosa govora, podatkov, online storitev in videa prek priklju¢kov
DSL, ethernet tehnologije, telefonije IP, IP Centreks in VPN-storitev. Poleg navedenega pa
podjetje trzi storitve na podro¢ju javnih mobilnih telekomunikacij, prodaje telekomunikacijske
opreme in opravljanja komercialnih telekomunikacijskih internetnih storitev ter gradi in vzdrzuje
telekomunikacijsko omrezje (Letno porocilo Telekoma Slovenije, 2010).

Telekom Slovenije je bil pod tem imenom registriran 3. januarja 1995 na Okroznem sodis¢u v
Ljubljani. Po ustanovitvi se je reorganiziral na nacin, ki mu je omogo¢il poslovanje na podrocju
panoge telekomunikacij. Pred ustanovitvijo Telekoma Slovenije je podro¢je telekomunikaciji
pokrivalo nekdanje podjetje PTT, ki mu je bila primarna dejavnost izvajanje postnih storitev. Kot
pravni naslednik nekdanjega podjetja PTT Slovenije je prevzel vse njegove obveznosti zaradi
gradnje telekomunikacijske infrastrukture in implementacije telekomunikacijskih naprav.
Finan¢na sredstva so se po vecini pridobivala iz postnih storitev in dolgoro¢nih kreditov drzave
kot tedanje lastnice. Telekom Slovenije je takoj po ustanovitvi leta 1995 uvedel poleg
analognega prikljucka PSTN novo digitalno tehnologijo priklju¢ka ISDN z namenom zamenjave
starih analognih tehnologij in si s tem utrdil monopolni poloZaj na trgu. Tehnologija PSTN je
bila osnovna storitev nekdanjega podjetja PTT in je morala biti v skladu s tedanjo zakonodajo na
voljo vsakemu gospodinjstvu. Dejansko je to bil monopol, ker naro¢niki niso mogli zbirati
alternativnih storitev ali operaterja. Z zac¢etkom uvedbe tehnologije ISDN se je postopoma zacela
izvajati sprememba iz monopola v trzno naravnano podjetje. Leta 1996 je Telekom Slovenije
ustanovil internetno enoto Slovenija Online — SiOL in s tem zacel S trzenjem interneta. Leta
1997 se je na zakonodajnem podro¢ju izvedla sprememba z uvedbo Zakona o telekomunikacijah
in Zakona o lastninskem preoblikovanju podjetij. Leto kasneje se je privatiziral s
preoblikovanjem iz javnega podjetja v delnisko druzbo Telekom Slovenije d.d. Leta 1999 se je
pojavil na trgu nov pomemben izdelek, to je telekomunikacijski sistem Centreks, namenjen
poslovnim uporabnikom za potrebe ureditve interne telefonije v poslovnih objektih oziroma z
moznostjo celinskega povezovanja ve¢ poslovnih objektov v celovit telekomunikacijski sistem.
To je bil konkurenéen sistem hisnim centralam, ki so jih imela podjetja postavljene v njihovih
objektih za potrebe internega komuniciranja. Sistem Centreks pa je uporabljal javno telefonsko
centralo, ki je bila nastavljena na nacin, da je omogocala interno komunikacijo v objektih in med
geografsko oddaljenimi objekti s ciljem enovite komunikacije — podjetja so lahko komunicirala z
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njihovimi poslovnimi enotami brezplacno z izbiro kratkih kod oStevilcenja. Ponudniki hi$nih
central so sklepali s podjetji dolgorocne pogodbe o vzdrzevanju in na ta nacin preprecevali, da bi
ta podjetja lahko zamenjala terminalske naprave s cenejSimi od alternativnih ponudnikov.
Telekom Slovenije je s sistemom Centreks aktivno nastopil na trgu in zacel izpodrivati hi$ne
centrale na nain ponujanja sistema v najem. Dejansko se je zacel pravi konkurencni boj za
pridobivanje podjetij s pogodbeno vezavo najema poslovnega telekomunikacijskega sistema
(Centreks ali hisna centrala) in vzdrzevanja. V tistem Casu se je s tako strategijo prodaje pojavil
zacetek konkurence s ponudbo telekomunikacijskih sistemov poslovnim uporabnikom. Poslovni
sistem Centreks je imel cenik sestavljen podobno kot posamezen prikljucek na javni centrali. To
pa je bila osnova za primerjanje cen, stroSkov in Stevilo telefonskih priklju¢kov z evropskimi
operaterji. Zaradi napovedanega prihoda mocne konkurence na slovenski trg je lahko
poslovodstvo podjetja s pomocjo implementirane tehni¢ne reSitve uvedlo nefinan¢ni kazalnik
Stevilo prikljuckov na zaposlenega, ki naj bi bil najbolj relevanten podatek za zacetek
zmanj$evanja stroskov dela (Srebrnic, 2001).

Telekom Slovenije se je pred vstopom Slovenije v EU temeljito pripravljal na prihod
konkurence. Prihod konkurence naj bi za Telekom Slovenije pomenil konec monopolnega
poslovanja na slovenskem trgu. Poslovodstvo podjetja je moralo drasticno spremeniti nacin
razmisljanja z vidika poslovanja in organizacije podjetja. V letih 2000 in 2001 je podjetje zacelo
s postopkom digitalizacije omrezja in gradnje opti¢nega kriza ter vkljucevalo v infrastrukturo
tehnologijo DSL. Podjetje je uvedlo navedene tehnologije z namenom, da bi bilo v prihodnje
konkurenénejse. Zaradi uvedbe zakonodaje (ZTel-1) je sledila intenzivna priprava managementa
na izvedbo organizacijskih sprememb v podjetju z namenom ucinkovitejSega poslovanja na
konkurenénem trgu ter izkoristka sodobnega telekomunikacijskega omrezja in naprav. Vizija
podjetja je Se vedno bila, da podjetje ostane najbolj$i ponudnik telekomunikacijskih storitev in
infrastrukture na slovenskem trgu. Pred vstopom Slovenije v EU je podjetje uporabljalo
poslovno enotno organizacijsko strukturo. Vsaka poslovna enota je delovala kot samostojni
profitni center, ki je skrbel za infrastrukturo, investicije, stranke svojega poslovnega okolja,
prodajo itd. Po eni strani je to pomenilo boljsi nadzor nad poslovnim okoljem, po drugi strani pa
je ta organizacijska oblika predstavljala ve¢ji strosek poslovanja.

Po vstopu Slovenije v EU je Telekom Slovenije postal del evropskega konkuren¢nega trga, na
katerem se trudi obdrzati najvecji trzni delez. Ta sprememba iz monopolnega v trzno regulirano
podjetje je prinesla dolocene prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti. To ponazarja SWOT-
analiza podjetja (Povzetek strateskega nacrta skupine Telekom Slovenije 2001-2015, 2011):

o Notranji dejavniki

Prednosti: mo¢ blagovne znamke; v Sloveniji najbolj razvejana prodajna mreza; velik
korporativni ugled; ugled in zaupanje uporabnikov v kljucne storitve; inovativnost v tehnologijah
in storitvah; raznolikost storitev; konvergencne storitve; sodobno stabilno in zmogljivo omrezje,
ucinkovita podpora in skrb za uporabnike; veliko informacij in podatkov o uporabnikih; visoka

pripadnost zaposlenih podjetju.
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Slabosti: zaradi Sirokega nabora storitev je otezeno trzno komuniciranje storitev uporabnikom; v
Sloveniji je podjetje izrazito regulirano, v tujini, kjer je alternativni operater, pa regulacija ni
dovolj razvita; cene storitev so visje kot pri konkurenci; percepcija monopolistinega polozaja
druzbe v Sloveniji.

. Zunanji dejavniki

PriloZnosti: boljsa predstavitev obstojecih storitev in prepoznavnost storitev; zagotavljanje
zadovoljstva uporabnikov in njihove pripadnosti; ponovna pridobitev uporabnikov, ki so odsli h
konkurenci; iskanje oziroma Siritev dejavnosti na nove trge; sinergije znotraj skupine hcerinskih
podjetij Telekoma Slovenije na strani prihodkov in stroSkov; en svetovalec, en racun, ena
kontaktna Stevilka za vse storitve; ohranjanje tehnoloSko-storitvenega primata in polozaja
ponudnika z najvisjo dodano vrednostjo za uporabnika; aktivacija internega marketinga (vkljuciti
tudi prodajno-svetovalno vlogo zaposlenih); vecja izraba dejstva, da druzba pozna vedenje
uporabnikov storitev; internet postaja vse bolj mobilen, podjetje ima znanje in izku$nje; v
Sloveniji ima najboljSo infrastrukturo, potrebno za multimedijsko bogate storitve in vsebine;
izkoriS€¢anje komunikacijskih moznosti, ki jih trZzenju ponuja Web 2.0; poslovni segment mikro
in malih podjetij v Sloveniji ter celoten poslovni segment v tujini; razvoj mobilnih portalov in
inovativne poslovne mobilne storitve.

Nevarnosti: agresivni nastop konkurence z nizkimi cenami; novi nizkocenovni ponudniki
storitev na trgu; konvergencne storitve drugih ponudnikov; povecanje odhoda uporabnikov h
konkurenci; izguba tehnoloSkega storitvenega primata na slovenskem trgu; pozno prilagajanje
kompetenc v podjetju zaradi tehnoloskih in poslovnih sprememb v panogi; nevarnost zmanjs$anja
potro$nje zaradi splo$ne finan¢ne krize; prihod ponudnikov storitev, ki izrabljajo operaterske
infrastrukturne vire (Skype, Viber, VhatsApp, Facebook, Apple TV itd.); nadaljnje zaostrovanje
regulacije v Sloveniji in poslabsanje politiCne situacije, kjer so hcerinska podjetja, torej v
Jugovzhodni Evropi.

Ena izmed strategij podjetja po vstopu Slovenije v EU je bila zmanjSevanje administrativnih
stroskov. Posledi¢no se je podjetje leta 2004 reorganiziralo in ustanovilo Stiri regionalne enote,
ki so zajemale Sir$a podro¢ja Kopra, Maribora, Ljubljane in Celja. Dolocen del poslovanja je
podjetje avtomatiziralo in centraliziralo. Poleg organizacijskih sprememb je Telekom Slovenije
zacel izvajati spremembe tudi na tehnicnem podro¢ju. Uvedel je storitev najsodobnejSe
telekomunikacijske tehnologije, to je telefonije IP. Ta tehnologija je bila osnovna platforma za
delovanje konkurencnih operaterjev, ki so se ustanavljali oziroma prihajali iz drugih drzav na
slovenski trg. Telekom Slovenije je zacel menjavati klasicne telefonske prikljucke PSTN in
ISDN z IP-telefonijo in v poslovnem segmentu uvedel alternativno storitev Centreksu, to je IP
Centreks, da bi Se vedno konkuriral sodobnim IP-hisnim centralam, ki so jih ponujali operaterji.
Leta 2006 je delnica Telekoma Slovenije zacela kotirati na Ljubljanski borzi, kar je pomenilo
zacetek postopka prodaje podjetja. Sledila je strategija o pripojitvah hcerinskih druzb SiOL in
Mobitel k Telekomu Slovenije z namenom konvergencne ponudbe storitev na osnovi sodobnih
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telekomunikacijskih tehnologij in zmanjSevanja stroSkov. Taka zdruzitev je pomenila vecje
povprasevanje po nakupu podjetja, ker bi omogocala nadaljnjo optimizacijo poslovnih procesov,
boljsi izkoristek poslovnih sinergij in veCanje stroSkovne ucinkovitosti s tesnejSim
povezovanjem fiksnih in  mobilnih telekomunikacijskih storitev v celovito oziroma
konvergencno ponudbo. Na tehni¢nem podroc¢ju se je v letu 2008 po zgledu operaterjev po
Evropi zacela izgradnja opti¢nih dostopovnih krajevnih omrezij v tehnologiji FTTH (angl. Fiber
standarda je prejel Se mednarodni certifikat ISO 50001, ki predstavlja standard za u¢inkovito in
dosledno upravljanje energije, ter mednarodni certifikat 1ISO/IEC 27001:2005, ki predstavlja
standard za kakovosten in varen sistem vodenja varovanja informacij. Leta 2012 je Telekom
Slovenije uvedel novo storitev SIOL TVIiN, s katero lahko naro¢niki SiOL TV spremljajo
televizijske programe prek spleta ali satelitne povezave, zacel je z upravljanjem TV-programa in
razvojem komercialne televizije v Sloveniji. Sledil je vstop podjetja na zahodni evropski trg s
ciljem izvajanja dodatnih aktivnosti. Tako je Telekom Slovenije v Nem¢iji ustanovil héerinsko
podjetje z namenom izgradnje telekomunikacijskega omrezja. S tem se je Telekom Slovenije
vkljucil v evropske projekte s podrocja pametnih omrezij SUNSEED (Trajnostno in vzdrzljivo
omrezje za pametno distribucijo elektri¢ne energije). Projekt je potekal v okviru programa
Evropske komisije FP7. V Londonu se je predstavil na enem izmed najpomembne;jsih dogodkov
v panogi TV Connect s storitvijo TViN, ki zdruzuje spletno televizijo, video na zahtevo in
multimedijsko shrambo v oblaku, in se uvrstil v 07ji izbor za prestizno nagrado TV Connect
Awards 2014. V istem letu je Telekom Slovenije z Microsoftom podpisal dogovor, s katerim je
zacel ponujati Microsoftove reSitve tudi najvecjim slovenskim podjetjem in drugim
organizacijam z ve¢ kot 250 zaposlenimi. Na ta nacin se je Telekom Slovenije pridruzil prvim
Microsoftovim partnerjem v regiji Srednje in Vzhodne Evrope. Telekom Slovenije je med
slovenskimi podjetji postal edini koordinator mednarodnih projektov FP7 s podro¢ja IKT v
obdobju 20072013 za razvoj pametnih elektroenergetskih omrezij (Povzetek strateskega nacrta
skupine Telekom Slovenije 2001-2015, 2011).

2.4.2 Amis d.o.o.

Telekomunikacijski operater Amis je bil ustanovljen leta 1995. Amis je eden izmed alternativnih
ponudnikov celostnih komunikacij na podro¢ju interneta, televizije in telefonije v Sloveniji.
Podjetje je perspektivno razvojno naravnano in postopoma veca SVOj trzni delez. Amis je leta
1997 med prvimi operaterji z namenom Siritve ponudbe storitev na podrocje celotne Slovenije
ustanovil internetno omrezje, v katerega je leta 2001 uvedel storitve telefonije prek protokola IP.
Tehnologija, ki je omogocala komuniciranje, je bila XDSL — poslovni dostop. Preden je uvedel
omrezje, je podpisal partnersko pogodbo o zastopstvu varnostnih resitev F-Secure. Po vstopu
Slovenije v EU, to je leta 2004, se je Amis predstavil kot prvi alternativni ponudnik Telekoma
Slovenije na podroc¢ju fiksne telefonije. Sledil je podpis pogodbe s Telekomom Slovenije o
razvezavi lokalne zanke, na kateri je lahko zacel ponujati storitve interneta, telefonije in
televizije za domace uporabnike z ostevilcenjem, ki mu ga je v najem ponudil APEK. Leta 2010
je Amis odprl trideseto prodajno mesto v sklopu partnerske mreze za prodajo domacim

uporabnikom. Zacel je izvajati aktivnosti v okviru projekta Odprtih Sirokopasovnih omrezij
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(0S0) in zagel s trzenjem Sirokopasovnih storitev na optiénem omreZju nacionalnega operaterja.
Podjetje je vlagalo v strokovno znanje zaposlenih in najsodobnej$o tehnologijo ter v nekaj letih
svojim uporabnikom ponudilo celo paleto tehnolosko dovrSenih komunikacijskih storitev na
podroc¢ju dostopa do interneta s storitvami videokonferenénih sistemov, telefonije in televizije
(Predstavitev in kratka zgodovina podjetja Amis, 2014).

2.4.3 Telemach d.o.o.

Operater Telemach je bil za razliko od Amisa ustanovljen deset let kasneje, natancneje 26.
januarja 2005. Telemach je za razliko od Amisa zacel z izgradnjo in uporabo koaksialnih kablov
ter se s tem na trgu predstavljal kot kabelski operater UPC Telemach. Ameriski lastniki so s
podjetjem Telemach z odli¢no pripravljeno strategijo in potrpezljivo taktiko vztrajno kupovali
konkurenc¢ne operaterje, ki so se ustanavljali po letu 2004, s ciljem, da bi si Telemach zagotovil
¢im vedji trzni deleZ. V nekaj letih je dosegel ta strateski cilj svojih ameriskih lastnikov. Danes je
med prevladujo¢imi ponudniki tako na trgu kabelske televizije kot na trgu kabelskega dostopa do
interneta. Agencija za posto in elektronske komunikacije ter Urad za varstvo konkurence sta
opazovala taktiko majhnih korakov podjetja, in to Kkljub svarilom javnosti o nastajanju
koncentracije oziroma o ustvarjanju pogojev za morebitne zlorabe prevladujocega polozaja.
Telemach je precej presegel prag 40 %, ki je zakonska meja za prepreCevanje omejevanja
konkurence (ZPOmK), kar ga predstavlja kot operaterja s prevladujo¢im polozajem. Telemach je
s tem pri ponudbi kabelske televizije in kabelskega dostopa do interneta operater, ki je po
definiciji uvrs¢en med operaterje s prevladujo¢im polozajem. Skupno je Telemach prevzel
trideset kabelskih operaterjev. Veéino teh je integriral v podjetje, nekaj pa jih $e posluje pod
svojimi imeni (Smid, 2008).

244 T-2d.0.0.

Po vstopu Slovenije v EU se je pojavil na trgu $e en operater z imenom T-2. Ustanovljen je bil
11. maja 2004 in naj bi bil konkurenc¢na alternativa Telekomu Slovenije s podobnim
telekomunikacijskim omrezjem na osnovi optike ter naj bi na terminalskih napravah z opti¢nim
prenosom, ki omogoc¢a najvi§je hitrosti prenosa podatkov, ponujal na trgu kakovostne in
zanesljive telekomunikacijske, informacijske in medijske storitve. Operater T-2 je takoj po
ustanovitvi zacel z izgradnjo opti¢nega omrezja po vseh ve¢jih slovenskih mestih. Na ta nacin
naj bi si v relativno kratkem c¢asu pridobil naro¢nike, ki bi s prihodki pokrivali izgradnjo
infrastrukture in dolgoro¢ne kredite.

Na trg je s svojimi prvimi lastniki vstopil oktobra 2005 in med prvimi v svetu ponudil storitve
prek tehnologije VDSL. V maju 2006 je svojo ponudbo razsiril s tehnologijo FTTH na opti¢nem
omrezju, v juniju 2008 pa dodal Se mobilne glasovne in podatkovne komunikacije prek omrezja
UMTS. Konec februarja 2012 je druzba z novimi lastniki in poslovodsko strukturo zacela
uresnicevati nove razvojne nacrte podjetja, ki vkljucujejo razvoj tehnologij, pove€anje prodaje,
zadovoljevanje novih potreb kupcev in skrb za rast ugleda blagovne znamke. Operater trenutno

ponuja storitve v tehnologiji mrezne povezave prek opti¢nih vlaken. Za svoje lastno opticno
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dostopovno omrezje nenehno skrbi s posodabljanjem in Siritvijo. Kjer pa Se nima zgrajene
optike, gostuje v omrezjih drugih operaterjev. V omrezju VDSL ima na $tevilnih kolokacijah
svoje operativne centrale, po ¢emer se razlikuje od ostalih operaterjev na slovenskem trgu, ki
tega nimajo. Storitve mobilne in fiksne telefonije, interneta ter televizije (konvergencne storitve)
ponuja na trgu prek lastnega opti¢nega omrezja (FTTH), tam, Kjer tega nima zgrajenega, pa se
posluzuje gostovanja v nacionalnem fiksnem omrezju (storitve VDSL) ali v mobilnem omrezju
UMTS drugih ponudnikov. Prek fiksnega omrezja T-2 ponuja storitve interneta, VoIP in IP-TV,
prek mobilnega pa mobilno telefonijo in mobilni internet (Informacije o podjetju T-2, 2016).

3 ANALIZA POSLOVANJA PODJETJA TELEKOM SLOVENIJE V
PRIMERJAVI S TREMI OPERATERJI NA SLOVENSKEM TRGU

3.1 Opredelitev raziskovalnega problema

Po vstopu Slovenije v EU je bilo ustanovljenih petnajst operaterjev. Nekateri so takoj po
ustanovitvi propadli, ker niso bili dovolj pripravljeni na prihod konkurence. Nobenemu podjetju
(operater), preden vstopa na trg, ne zadostuje le finan¢ni kapital, temve¢ mora imeti tudi kapital
znanja in izkuSenj. Poslovni nacrti podjetij morajo biti podrobno izdelani z jasno strategijo in
postavljenimi cilji. Podjetje se mora ob vstopu na trg po njih ravnati, spremljati svoje poslovanje
in ob morebitnih odmikih od zastavljene strategije pravocasno in pravilno ukrepati. Neko¢
monopolni Telekom Slovenije se je v tistem obdobju moral mo¢no prilagoditi na vseh ravneh
poslovanja. Spremenil je svojo organizacijsko strukturo in organizacijske procese ter se
prilagodil evropski zakonodaji. Omenjena sprememba je za monopolno podjetje predstavljala
velik napor in finan¢ni zalogaj. Telekom Slovenije je imel status prevladujocega operaterja na
slovenskem trgu. Poleg navedenih sprememb je moral na zahtevo EU posodobiti in povecati
kapacitete omreZja in terminalskih naprav z namenom nudenja gostovanja novih operaterjev.
Danes je slovenski trg za Stevilne operaterje premajhen. Pokritost telekomunikacijskega omrezja
je zadovoljiva glede na povprasevanje uporabnikov po telekomunikacijskih in informacijskih
storitvah. Tendenca glede na evropsko zakonodajo je Se vedno v Sirjenju telekomunikacijskih
kapacitet, ne glede na povprasevanje. Na ta nacin se pojavlja dolo¢ena nevarnost z vidika
prevelikih in dragih investicij ter ponudbe storitev na dolo¢enem trgu. Prva nevarnost je, da se
operaterji finanéno prezadolzijo zaradi investicij, druga nevarnost pa se lahko pojavi s strani
uporabnikov telekomunikacijskih storitev, ker lahko za¢nejo izkoriscati ponudbe operaterjev z
vidika nizanja cen storitev (uporabnik ima na dolo¢enem obmo¢ju s strani operaterja moznost
priklopa opti¢ne povezave, a se odlo¢i za cenej$o, to je bakreno povezavo). Vse nasteto lahko
privede do cenovne vojne med operaterji z drasticnim nizanjem cen, ki zavirajo razvoj
operaterjev in konkurencnega trga oziroma privedejo do propada dolo¢enih operaterjev.
Zmagovalci v tej vojni bodo tisti, ki bodo kos trznim spremembam in bodo te spremembe vzeli
kot izziv za ustvarjanje dodane vrednosti poslovanja.

Z vidika uspesnosti poslovanja operaterjev se nam je pojavilo vprasanje glede obstoja operaterja
Telekom Slovenije na trgu, kateri se je sicer pravocasno pripravil na trzne spremembe in
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ustrezno prilagodil nacin poslovanja. Prav to vprasanje je bilo razlog odlocitve za to temo
magistrskega dela. Temu vprasanju je nato sledil raziskovalni problem, ki se je naslanjal na tri
hipoteze.

Podjetja, ki se dobro pripravijo na napovedane spremembe v poslovnem okolju oziroma se
ucinkovito prilagodijo v primeru nenapovedanih sprememb, imajo ve¢ moznosti za dolgoro¢ni
obstoj na konkuren¢nem trgu. Vedno pa obstaja moznost, da lahko kljub pravilnemu pristopu do
sprememb propadejo.

3.2 Namen, cilji raziskave in temeljna teza

Namen raziskave je izvesti primerjavo uspesnosti poslovanja izbranih Stirih slovenskih
operaterjev (Telemach, Telekom Slovenije, T-2 in Amis) s pomo¢jo analize racunovodskih
izkazov od leta 2009 do leta 2014.

Racunovodski izkazi so bili sestavljeni v skladu s Slovenskimi ra¢unovodskimi standardi iz leta
2006, ki jih je izdal Slovenski institut za revizijo, in Zakonom o gospodarskih druzbah.
Racunovodski izkazi so temeljili na knjigovodskih listinah in poslovnih knjigah v skladu s
standardi. Pri izkazih so bile upostevane temeljne racunovodske predpostavke, kot so ¢asovna
neomejenost poslovanja, nastanek poslovnega dogodka ter upoStevanje resni¢ne in poStene
predstavitve v razmerah spreminjanja vrednosti cen. Kakovostne znacilnosti ra¢unovodskih
izkazov oziroma celotnega ra¢unovodenja so predvsem ustreznost, razumljivost, zanesljivost in
primerljivost podatkov (Letno porocilo T-2, 2009).

Analiza je bila razdeljena na dva dela. Prvi del prikazuje analizo S$tirih operaterjev po
posameznih izbranih kazalnikih, drugi del pa povzetek skupne analize poslovanja Stirih
operaterjev skozi proucevana obdobja. Cilj je bil potrditev ali zavrnitev postavljenih hipotez in
prouditev, kateri izmed $tirih operaterjev je najbolje posloval na trgu in kateri izmed njih bo
lahko izlocen iz telekomunikacijskega trga.

3.3 Podatki in metodologija

V nekaj odstavkih smo opisali, od kod smo pridobili podatke za analizo poslovanja operaterjev
na slovenskem trgu in katere metodologije smo uporabili. Za analizo poslovanja operaterjev smo
izbrali nekatere racunovodske kazalnike in raCunovodske kategorije, ki jih priporocajo Slovenski
raCunovodski standardi zaradi lazje razpolozZljivosti podatkov. Podatke za izracun kazalnikov
smo pridobili s pomoc¢jo letnih poro¢il proucevanih operaterjev od leta 2008 do leta 2014 ter iz
postavk bilance stanja, izkaza uspeha in podatkov Agencije Republike Slovenije za javnopravne
evidence in storitve (AJPES) prek aplikacije GVIN. Za potrebe analize smo uporabili tudi
statisticne podatke agencije AKOS.
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Za pripravo magistrskega dela smo uporabili metodo opazovanja z udelezbo, metodo deskripcije
in primerjalno metodo. Na osnovi metode opazovanja smo se odlocili izbrati kljuéne operaterje,
ki smo jih proucili. Odlo¢ili smo se na osnovi Stevila zaposlenih in trznega deleza po Stevilu
priklju¢kov. Podatke o trznem delezu smo pridobili iz letnega porocila agencije AKOS in Stevila
zaposlenih iz aplikacije GVIN na podrocju bilanc. Po proucitvi vseh operaterjev SO nha
slovenskem trgu imeli najvedcji trzni delez in $tevilo zaposlenih Telemach, Telekom Slovenije, T-
2 in Amis. Sledila je proucitev literature priznanih avtorjev, na osnovi katere smo izbrali za
izraun uspesSnosti poslovanja operaterjev kljucne racunovodske kazalnike za panogo
telekomunikacije. Tem kazalnikom smo dodali utezi (ponderje). Osnova za izbor kazalnikov in
njihovo ponderiranje je bil izbran DuPontov model, v katerem so bili kazalniki smiselno
rangirani. Zaradi potrebe po natan¢nej$i analizi smo kazalnikom, rangiranim po sistemu DuPont,
dodali Se kazalnike, ki jim je ve razli¢nih avtorjev v literaturi pripisovalo dodaten pomen z
vidika priporocil podjetjem, da naj jih uporabljajo pri svojih analizah poslovanja. 1z Tabele 1 je
razviden izbor nekaterih kazalnikov po Slovenskih rac¢unovodskih standardih, ki so bili
pomembni za izvedbo analize uspesnosti poslovanja v panogi telekomunikacije. Prvih sedem
kazalnikov zajema sistem DuPont, ostalih Sest pa smo dodali z namenom natan¢nega izraCuna
uspesnosti poslovanja operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 1: Izbrani kazalniki* po Slovenskih racunovodskih standardih za panogo
telekomunikacije in njihovo rangiranje

Ponderji | 1zbrani kazalniki za panogo telekomunikacije
13 ROE
12 ROA

11 Finan¢ni vzvod

[y
o

Dobic¢konosnost prihodkov Kazalniki, Ki jih zajema sistem DuPont

Obracanje sredstev

Poslovni izid

Cisti prihodki od prodaje

Dodana vrednost na zaposlenega
EBITDA
Trzni delez Dodatni izbrani kazalniki

Gospodarnost poslovanja

Kratkoro¢ni koeficient likvidnosti

RPINWdOW|OO|N|0|©

Kapital

Legenda: *razporeditev kazalnikov po sistemu DuPont in dodatek drugih izbranih kazalnikov.

Analiza je bila osredotoCena na racunovodske kazalnike z vidika notranjih uporabnikov za
presojanje posameznih podro€ij poslovanja podjetja (operaterja). Kot Osnova za uspesno
poslovanje navedenih operaterjev je bila izbrana z namenom, da bi njihova poslovodstva
razumela posamezna proucevana podroc¢ja in bi jih stalno nadzirala.
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3.4 Potek analize uspes$nosti poslovanja operaterjev na slovenskem trgu

Analiza se je izvajala na podlagi ra¢unovodskih podatkov iz bilance stanja ter izkaza uspeha in
izratunov kazalnikov za $tiri izbrane operaterje v obdobju od leta 2009 do leta 2014. Vecina
operaterjev je zacela s poslovanjem nekaj let pred vstopom Slovenije v EU oziroma takoj po
njenem vstopu. V tem obdobju se je uvajala tudi kljuéna zakonodaja na podro¢ju izvajanja
telekomunikacijskih aktivnosti na trgu EU. Zaradi tega smo se odlocili, da za proucevanje
analize dolo¢imo zacetno obdobje v letu 2009, ker so si podjetja od ustanovitve do leta 2009
pridobila dovolj izkusenj za konkuren¢no poslovanje na trgu.

Pri analizi smo izloc€ili vpliv inflacije, ¢eprav bi analiza lahko temeljila tudi na nominalnih
podatkih. Pri izraCunu razmerja med dvema racunovodskima kategorijama iz istega
racunovodskega izkaza bi bil rezultat enak, kot ¢e vpliva inflacije ne bi izlo¢ili. Do manjsih
razlik zanemarljivih vrednosti je prihajalo, ko smo primerjali kategorije v izkazu uspeha s
kategorijami v bilanci stanja. Da bi lahko predstavili analizo, smo izbrane kazalnike rangirali od
Kazalnike ROE, ROA, finan¢ni vzvod, dobi¢konosnost prihodkov, obracanje sredstev, poslovni
izid in ¢isti prihodki od prodaje smo rangirali na osnovi modela DuPont. Kazalnike dodane
vrednosti na zaposlenega, EBITDA, trzni delez, gospodarnost poslovanja, kratkoro¢ni koeficient
likvidnosti in kapital pa smo vrednotili in ustrezno rangirali na osnovi Studije literature razli¢nih
avtorjev, ki so jim pripisovali za posamezno podro¢je dolo¢en pomen. Za izracun uspesnosti
poslovanja podjetij nismo zajeli vseh moznih kazalnikov, ker imajo dolo¢eni premajhen vpliv na
uspesnost poslovanja podjetij in bi s tem presegli vsebino nasega raziskovanja. Cilj je bil doseci
le osnovni namen primerjave uspesnosti poslovanja konkuren¢nih operaterjev s Telekomom
Slovenije.

Nekatere kazalnike v prouc¢evanem obdobju 2009-2014 smo izracunali z ustreznimi obrazci in
druge povzeli iz racunovodskih poro¢il. Rangiranje kazalnikov prikazuje Priloga 3. Vsak
kazalnik, ki je bil rangiran od 1 do 13, je bil pomnozen z enim izmed §tirih ponderjev, ker smo
proucevali §tiri operaterje. Tisti operater, ki je imel v dolocenem obdobju najvi§jo vrednost
kazalnika, je dobil ponder 4 in najslabsi ponder 1. Sestevek vseh vrednosti kazalnikov je dal
ustrezen rezultat, ki smo ga kot tocko predstavili na diagramu (Slika 10). Rezultat uspesnosti
poslovanja §tirih operaterjev je bila povezava tock vseh operaterjev v §tiri krivulje, ki prikazujejo
gibanje krivulj uspesnosti vV proucevanem obdobju 2009—2014. Na koncu smo seSteli Se skupne
tocke operaterjev po kazalnikih in dobili po posameznem operaterju skupno Stevilo tock. Tisti
operater, ki je dobil najve¢ tock, je bil v obdobju 2009-2014 najboljsi in tisti z najmanj tockami
najslabsi z vidika uspesnosti poslovanja.

3.5 Predstavitev rezultatov analize operaterjev

Ugotavljali smo uspesnost poslovanja $tirih operaterjev na slovenskem trgu telekomunikacij za
obdobje 2009-2014. Izbrali smo operaterje Telemach, Telekom Slovenije, T-2 in Amis. Na
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osnovi racunovodskih podatkov smo izracunali in primerjali dolo¢ene vrednosti kazalnikov
navedenih operaterjev in jih ustrezno interpretirali. Pri ostalih operaterjih, ki niso bili predmet
proucevanja z vidika analize, smo primerjali le njihov trzni delez na slovenskem trgu v
primerjavi z izbranimi operaterji. V poslovnem letu 2009 se je vecina svetovnih podjetij soocila
z recesijo na ekonomskem podrocju. Kriza je finan¢no prizadela tudi operaterje telekomunikacij.
Zaradi manjSe kupne moci se je manjSalo povprasevanje po telekomunikacijskih storitvah in
posledi¢no se je operaterjem znizal dobicek. Zmanj$ana so bila tudi investicijska vlaganja v
telekomunikacijske naprave in infrastrukturo. Telekomunikacijski sektor se v razmerah
gospodarske krize upira precej bolje kot drugi sektorji, ker ima v sploSnem stabilnejsi denarni
tok in relativno nizjo stopnjo dolga. Med moznimi nevarnostmi zaradi krize, s katerimi se sooca
telekomunikacijski sektor, so upad Stevila uporabnikov, povecanje terjatev (negativen vpliv na
denarni tok) in otezen dostop do novih virov financiranja (Letno porocilo Telekoma Slovenije,
2009). Slovenski operaterji so na trgu enako obcutili vpliv recesije na njihovo poslovanje.
Posledi¢no sta na operaterje vplivala zmanjSanje povprasevanja po storitvah IKT in s tem upad
prihodkov, ki so kljuénega pomena za investicijska vlaganja v posodabljanje telekomunikacijske
opreme ter spodbujanje raziskav in razvoja na podro¢ju panoge telekomunikacij. Poleg krize na
operaterje mo¢no vplivajo tudi cenovni pritisk konkurence in regulatorji (AKOS, AVK itd.) s
postavljanjem dolocenih pogojev poslovanja na trgu. Po vstopu Slovenije v EU so se nekateri
operaterji ustrezno pripravili na prihod krize in konkurence. V nadaljevanju magistrskega dela
smo predstavili poslovanje stirih klju¢nih operaterjev na slovenskem trgu, to so Telemach d.o.o.,
Telekom Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.0.0., ter s pomocjo trinajstih kazalnikov proucili
uspesnost njihovega poslovanja.

3.5.1 Dobickonosnost kapitala (ROE)

Mramor (1993, str. 169) navaja, da je kazalnik donosnosti ROE (angl. Return on equity)
najpomembnejsi kazalnik poslovanja podjetja, ker posredno meri donosnost nalozb lastnikov
podjetij. V praksi je najpogosteje uporabljen kot kazalnik poslovne uspesnosti, ker prikazuje
uspesnost managementa pri upravljanju premozenja lastnikov. Visoka donosnost podjetja
povecuje konkurenco, ki posledicno znizuje donosnost, vendar pa je v hitrorasto¢i panogi
telekomunikacije mo¢na konkurenca nujna, ker omogoca njen razvoj. Hocevar (2004, str. 404)
dodaja, da je ta kazalnik zanimiv za lastnike podjetja, ker prikazuje, koliko denarnih enot je
ustvarila ena denarna enota kapitala. Vrednost izraCunanega kazalnika omogoca delnicarjem
primerjavo z obrestnimi merami dolgoro¢nih vezav pri banki oziroma obrestnimi merami
drzavnih vrednostnih papirjev z vidika uspesnosti njihove nalozbe v podjetje.

Tekav¢i¢ (2004) enako potrjuje tezo, da je kazalnik dobickonosnosti kapitala temeljni kazalnik
uspesnosti poslovanja. Kazalnik predstavlja uspeSnost podjetja pri upravljanju kapitala.
Dobickonosnost kapitala meri stopnjo donosnosti kapitala oziroma ustvarjen Cisti dobi¢ek na
enoto kapitala. Vecja vrednost izracuna kazalnika pomeni, da poslovodstvo uspesno upravlja
podjetje, vendar vecja donosnost lahko predstavlja vecje tveganje za lastnike podjetja zaradi
zadolzevanja podjetja. V primeru, da podjetje nima dolgov, je ROA enak ROE.
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cisti dobicek
ROE = — (8)
povprecni kapital

Kot je razvidno iz enacbe (8), je mogoce dobickonosnost kapitala izracunati kot kvocient med
Cistim dobickom in povpreénim kapitalom. Kav¢éi¢ (2007) je mnenja, da je kazalnik
dobickonosnost kapitala zanimiv za delni¢arje, ker pokaze, kolikSen je dobic¢ek podjetja glede na

njihov vlozek denarja. Iz Tabele 2 je razvidno gibanje dobickonosnosti kapitala operaterjev v
obdobju 2009-2014.

Tabela 2: Dobickonosnost kapitala operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg Slovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 -63,67 6,51 -229,34 18,19
2010 -30,10 -31,14 -456,08 -15,27
2011 -37,95 2,94 -23,03 -10,29
2012 -15,24 5,90 -169,64 5,62
2013 10,17 6,35 -5,77 0,43
2014 18,89 2,37 1,12 0,55

Glede na izkazane rezultate poslovanja lahko v nekaj odstavkih ugotovimo v nadaljevanju
podane razlage kazalnika ROE in v nadaljevanju Se preostalih kazalnikov v proucevanem

obdobju.

Telemach d.o.o. je imel v letu 2009 negativno vrednost kazalnika dobi¢konosnosti kapitala, v
povpreéju 63,67 %, kar je pomenilo veliko izgubo podjetja, in sicer v znesku 25.647.738 EUR.
Negativno vrednost je operater imel do leta 2012. Sele v letu 2013 je izkazoval pozitiven rezultat
z vrednostjo 10,17 %, kar je pomenilo, da je na 10,17 enote ustvarjenega dobicka prislo 100 enot
vloZenega kapitala. V letu 2014 se je vrednost kazalnika Se povecala za 8,72 odstotne tocke in v
povpre¢ju dosegla vrednost 18,89 %, kar je pomenilo, da je podjetje na 100 denarnih enot
kapitala ustvarilo 18,89 denarne enote Cistega dobicka.

Telekom Slovenije d.d. je imel v letu 2009 vrednost kazalnika 6,51 %, kar je bila v opazovanem
obdobju 2009-2014 njegova najviSja vrednost. Podjetje je na 100 denarnih enot kapitala
ustvarilo 6,51 denarne enote Cistega dobicka. V letu 2010 je kazalnik dobil negativno vrednost,
in sicer —31,14 %, kar je nakazoval izgubo v podjetju. Dejanska Cista izguba je bila ogromna in
je znaSala 235.412.457 EUR. Ze v naslednjem letu je podjetie ponovno poslovalo s &istim
dobickom v visini 21.333.263 EUR, Kar je bilo videti tudi iz kazalnika s povpre¢no vrednostjo
2,94 %. Od leta 2011 do leta 2013 se je vrednost kazalnika povecala za 3,41 odstotne tocke, to je
v povprecju na vrednost 6,35 %. V tistem letu je podjetje na 100 denarnih enot kapitala ustvarilo
6,35 enote Cistega dobiCka. Leta 2014 pa se je glede na predhodno leto vrednost kazalnika
znizala za 3,98 odstotne tocke, t0 je na vrednost 2,37 %, kar je pomenilo zmanjSanje Cistega

dobicka podjetja za 64,9 %.
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T-2 d.o.0. je od leta 2009 do leta 2013 izkazoval ¢isto izgubo iz poslovanja. Povprecni kapital je
imel v letih 2010 in 2011 negativno vrednost. Posledi¢no je imel kazalnik v teh letih negativno
vrednost. Sele v letu 2014 je kazalnik dosegel pozitivno vrednost 1,12 %, kar je pomenilo, da je
podjetje na 100 denarnih enot kapitala ustvarilo skromne 1,12 enote ¢istega dobicka.

Amis d.o.0. je imel v letu 2009 kazalnik dobi¢konosnosti kapitala v vrednosti 18,19 %, kar je
bila najvecja vrednost kazalnika v prou¢evanem obdobju 2009-2014. Podjetje je v tem letu na
100 denarnih enot kapitala ustvarilo 18,19 denarne enote Cistega dobicka. V letih 2010 in 2011 je
podjetje poslovalo z izgubo, kar je v obeh letih prikazovala negativna vrednost kazalnika. V letu
2012 je podjetje ponovno imelo pozitivno vrednost kazalnika, in sicer 5,62 %, kar je pomenilo,
da je na 100 denarnih enot kapitala ustvarilo 5,62 denarne enote Cistega dobicka. V letu 2013 se
je vrednost kazalnika glede na predhodno leto ogromno zmanjsala, in sicer na vrednost 0,43 %,
kar pomeni zmanjSanje za 5,19 odstotne tocke. V letu 2014 se je vrednost kazalnika za
malenkost povecala in dosegla vrednost 0,55. Prenizka vrednost kazalnika ni dobra za
poslovanje podjetja.

Pri primerjavi dobi¢konosnosti kapitala vseh podjetij opazamo, da je imelo podjetje Telekom
Slovenije izmed vseh operaterjev v obdobju 2009-2014 v povpre¢ju najvi§jo vrednost
dobickonosnosti kapitala. Razen leta 2010, ko je imelo podjetje kazalnik negativen, je za vsa
ostala leta veljal minimalni donos na vlozeni kapital. Podjetji Amis in Telemach sta imeli v
prouc¢evanem obdobju priblizno enaki vrednosti kazalnika. Podjetju Telemach se je po letu 2012
zacela poslovna uspesnost izboljSevati in je bila zadnji dve leti pozitivna. Telemach je imel v
zadnjih dveh letih bistveno vi§je vrednosti kazalnika v primerjavi z ostalimi podjetji. Podjetje
Amis pa je v zadnjih letih poslovalo z minimalnim pozitivnim donosom na vlozeni kapital.
Podjetje T-2 je imelo velik minus po posameznih letih znotraj opazovanega obdobja, kar ni bilo
dobro za poslovanje podjetia. Sele v letu 2014 je stabiliziralo poslovanje z minimalnim
pozitivnim donosom na vlozeni kapital. Glede na dejavnost panoge so donosi na vlozZeni kapital
v opazovanem obdobju presenetljivo nizki ali celo negativni. Posledi¢no to lahko pomeni, da
poslovodstvo podjetij slabo upravlja kapital lastnikov. V taka podjetja se v nasprotju s
pri¢akovanjem, glede na hitro razvijajoCo se panogo, oCitno ne splaca vlagati. Po teoriji vlagajo
investitorji v podjetja, kjer pricakujejo visji donos, kot ga zagotavljajo banke za depozite, kar pa
za vecino opazovanega obdobja ne velja.

3.5.2 Dobickonosnost sredstev (ROA)

Kazalnik dobickonosnosti sredstev (angl. Return on assets) prikazuje uspesnost poslovodstva
podjetja pri uporabi sredstev, ne glede na stroske porabe teh sredstev. Da se izlo¢i ta vpliv, se v
Stevcu pristeje financne odhodke. Rezultat kazalnika je treba primerjati z dobi¢konosnostjo
sredstev najboljSega podjetja v isti panogi oziroma s povpre¢no dobickonosnostjo sredstev v
panogi. Priporocljivo je, da je vrednost kazalnika ¢im visja, ker to pomeni uspesnejSe poslovanje
podjetja v poslovnem okolju (Hocevar, 2004, str. 404).
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Tekavc¢ic (2004) navaja, da z izracunano vrednostjo tega kazalnika poslovodstvo izve, koliko
Cistega dobicka je podjetje zasluZzilo z obstoje¢imi sredstvi. Pomen kazalnika ROA je z vidika
finan¢nega upravljanja v tem, da pokaze operativno uspesnost podjetja, ko predstavlja visino
zasluzka sredstev, ne glede na oceno finan¢nega vzvoda (koli¢nik med dolgom in lastnim
kapitalom). Njegov pomen je tudi v tem, da se lahko primerja z letno stopnjo obresti na
izposojena sredstva. Prikazuje stopnjo donosnosti sredstev ali Cisti dobicek na enoto sredstev
(koliko enot dobicka ustvari 100 enot sredstev):

ROA = tisti dobicek 9
B povpretna sredstva )

Kot je razvidno iz enacbe (9), je mogoce dobickonosnost sredstev izracunati kot kvocient med
Cistim dobickom in povpre¢nimi sredstvi. Iz Tabele 3 je razvidno gibanje dobi¢konosnosti
sredstev operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 3: Dobickonosnosti sredstev operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 -32,82 3,86 -9,40 7,01
2010 -14,51 -16,05 -32,79 -7,51
2011 -14,31 1,49 -5,77 -4,57
2012 -4,72 3,20 -1,56 2,43
2013 3,23 3,54 -1,57 0,18
2014 6,04 1,32 0,29 0,24

Telemach d.o.0. je imel do leta 2012 negativen kazalnik dobi¢konosnosti sredstev. 1z kazalnika
lahko ugotovimo, da se je od leta 2009 do leta 2012 izguba v podjetju v povpre¢ju zmanjSala za
85,6 % in se v letu 2013 spremenila v dobicek v visini 2.021,194 EUR. Vrednost kazalnika je v
tem letu v povpre¢ju znasala 3,23 %, kar je pomenilo, da je podjetje na 100 denarnih enot
vloZenih sredstev ustvarilo 3,23 enote Cistega dobicka. Leto kasneje se je vrednost kazalnika
drasti¢no povecala na vrednost 6,04 %, kar pomeni povecanje za 2,81 odstotne tocke. V letu
2014 je podjetje na 100 denarnih enot vloZenih sredstev ustvarilo 6,04 enote Cistega dobicka. 1z
kazalnika lahko sklepamo, da je podjetje v letih 2013 in 2014 ustvarilo ¢isti dobicek.

Telekom Slovenije d.d. je imel leta 2009 dobi¢konosnost sredstev v povpre¢ju v vrednosti 3,86
%. Podjetje je na 100 denarnih enot ustvarilo 3,86 enote Cistega dobicka. V letu 2010 se je
poslovanje podjetja drasticno poslabsalo, kar nakazuje kazalnik z negativnim predznakom z
vrednostjo —16,05 %, kar nakazuje, da je podjetje v tem letu poslovalo z veliko izgubo. Izguba je
znaSala 235.412.457 EUR. V letu 2011 je ponovno zacelo poslovati z dobickom, kar je
nakazovala vrednost kazalnika 1,49 %. Od leta 2011 do leta 2013 se je vrednost kazalnika
povecala za 2,05 odstotne toc¢ke in dosegla vrednost 3,54 %. Podjetje je v letu 2013 na 100
denarnih enot vlozenih sredstev ustvarilo 3,54 enote Cistega dobicka. V letu 2014 se je glede na
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predhodno leto vrednost kazalnika ponovno zmanjsala. Kazalnik je dosegel zelo nizko vrednost,
to je v povprecju 1,32 %.

T-2 d.o.0. je imel kazalnik dobickonosnosti sredstev od leta 2009 do leta 2013 negativen. V letu
2010 je imel vrednost kazalnika —32,79 %, kar pomeni, da je podjetje izkazovalo veliko izgubo.
V tem letu je bila Cista izguba v znesku 74.324.256 EUR. Podjetje je do leta 2013 povecalo
vrednost kazalnika na —1,57 %, kar pomeni povecanje za 31,22 odstotne tocke. Podjetje T-2 je v
letu 2014 stabiliziralo poslovanje, kar v tem letu ponazarja kazalnik dobi¢konosnosti sredstev v
povpre¢ju v visini 0,29 % s ¢istim dobickom 679.298 EUR. Vendar je bila ta vrednost $e vedno
prenizka za normalno poslovanje podjetja.

Amis d.o0.0. je v letu 2009 imel najvecjo vrednost kazalnika dobi¢konosnosti sredstev, ki je bil v
povprecju v vrednosti 7,01 %, kar je pomenilo, da je podjetje za 100 denarnih enot vlozenih
sredstev ustvarilo 7,01 enote Cistega dobicka. Kazalnik v letih 2010 in 2011 je dobil negativen
predznak, kar pomeni, da je podjetje v obeh letih poslovalo z izgubo. Kazalnik je v letu 2012
ponovno pridobil pozitiven predznak z vrednostjo 2,43 %. Podjetje je v tem letu imelo 566.562
EUR Cdistega dobicka, kar je pomenilo, da je podjetje na 100 denarnih enot vlozenih sredstev
ustvarilo 2,43 enote Cistega dobicka. V letu 2013 je vrednost kazalnika ponovno drasti¢no padla
za 2,25 odstotne tocke in dosegla vrednost 0,18 %. V letu 2014 se je ponovno minimalno
povecala, in sicer v povprecju na vrednost 0,24 %.

V prouc¢evanem obdobju 2009-2014 ugotavljamo, da je podjetje Telekom Slovenije v povprecju
zasluzilo najvec Cistega dobicka z obstojecimi sredstvi. V letu 2014 pa se je vrednost kazalnika
drasticno zmanjSala zaradi situacije, ki je privedla do zmanjSanja dobicka. Podjetje Amis je
imelo odli¢no vrednost kazalnika le v letu 2009, ki mu je dvignilo povprecje vrednosti kazalnika
proucevanega obdobja, v letih kasneje pa se mu je vrednost drasti¢no poslabsala. V zadnjih letih
se je vrednost kazalnika ponovno stabilizirala na pozitivni vrednosti. Podjetje Telemach je izmed
vseh prou€evanih podjetij v zadnjih dveh letih zasluzilo najve¢ Cistega dobicka z obstojecimi
sredstvi. Predvidevati je mozno, da bo trend kazalnika v naslednjih letih Se vedno narascal.
Podjetje T-2 je imelo vrednost kazalnika vsa leta negativno in je v zadnjem letu zasluzilo
minimalni Cisti dobicek z obstoje¢imi sredstvi. S tega vidika podjetje T-2 nima vec perspektive.

3.5.3 Dobickonosnost prihodkov iz poslovanja

Hocevar (2004, str. 403) je mnenja, da se kazalnik dobickonosnosti prihodkov s strani
poslovodstva v podjetjih zelo pogosto uporablja v raCunovodskih analizah. Kazalnik prikazuje
odstotek oziroma delez Cistega dobicka v prihodkih od prodaje. Poslovodstvo v podjetjih mora
neprestano opazovati gibanje stroskov, Se posebej, ¢e ta kazalnik nima visoke vrednosti.

tisti dobicek

Dobick t prihodkov = 10
obiticonosnost priftodkov prihodki od prodaje (10)
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Kot je razvidno iz enacbe (10), je mogoce dobickonosnost prihodkov izraunati kot kvocient
med ¢istim dobi¢kom in prihodkom od prodaje. Mramor (1993, str. 166) je mnenja, da kazalnik
prikazuje, koliksen je delez dobicka iz poslovanja v prihodkih od prodaje, oziroma meri
sposobnost uprave upravljanja podjetja. To je zelo smiseln kazalnik, ker izklju¢i prednost
velikosti podjetja. Ce Zeli podjetje imeti ¢im vi§jo vrednost tega kazalnika, se mora neprestano
tehnoloSko izpopolnjevati na nacin, da izkoristi prednosti tehnologije na konkuren¢nem trgu,
opazovati mora investicijske priloznosti, nadzirati stroske in finance (Tekav¢i¢, 2004). 1z Tabele
4 je razvidno gibanje dobickonosnosti prihodkov operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 4: Dobickonosnost prihodkov operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(r; jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 -34,45 3,33 -45,76 5,97
2010 -14,66 0,44 -101,16 -7,82
2011 -13,12 9,78 -10,23 -3,97
2012 -2,83 9,48 -3,17 1,62
2013 3,74 8,73 -2,46 0,67
2014 6,02 0,20 1,27 0,56

Telemach d.o.o. je imel do leta 2012 negativno vrednost kazalnika. V letu 2013 je razmerje
dobicka iz poslovanja in prihodkov iz poslovanja v povprecju znasalo 3,74 %. Kazalnik se je v
letu 2014 povecal za 2,28 odstotne tocke, kar je v povprecju znasalo 6,02 %.

Telekom Slovenije d.d. je imel kazalnik dobickonosnosti prihodkov skozi prou¢evanje obdobje
2009-2014 vedno pozitiven. Po zdruzitvi s podjetjem Mobitel se je vrednost kazalnika bistveno
povecala, v povpre¢ju iz 0,44 % na 9,78 %, kar znaSa 9,34 odstotne tocke. Podjetje je imelo
relativno visoko vrednost kazalnika, ki se je do leta 2013 zmanjSala za 1,05 odstotne tocke in v
povpre¢ju dosegla vrednost 8,73 %. V letu 2014 pa se je kazalnik v povpre¢ju zmanjsal na
vrednost 0,20 %, kar predstavlja padec za 8,53 odstotne tocke. Podjetje je v tem letu imelo zelo
nizek dobicek iz poslovanja, ker je bila v tem letu obracunana amortizacija. Podjetje je imelo
prihodke iz poslovanja v letu 2014 podobne kot prejSnja leta in niso bistveno vplivali na
zmanjSanje vrednosti kazalnika.

T-2 d.o.o0. je imel od leta 2009 do leta 2013 izgubo iz poslovanja. Sele v letu 2014 je kazalnik
dobickonosnosti prihodkov pridobil pozitiven predznak s povpre¢no vrednostjo 1,27 %.

Amis d.o.o. je imel v letih 2010 in 2011 izgubo iz poslovanja. V letu 2009 je imel v povprecju
najvec¢jo vrednost v visini 5,97 %. Od leta 2012, ko je podjetje imelo kazalnik v povprecju v
vrednosti 1,62 %, do leta 2014 se mu je ta zmanjsal za 1,06 odstotne tocke, to je v povprecju na
vrednost 0,56 %.

Podjetje Telekom Slovenije je imelo v proucevanem obdobju 2009-2014 v povprecju najvec
Cistega dobicka v prihodkih od prodaje v primerjavi z ostalimi podjetji. V zadnjem letu se je
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kazalnik drasti¢no znizal in na osnovi vrednosti kazalnika je podjetje moralo zaceti s postopkom
racionalizacije stroskov poslovanja. Podjetje Amis je v preteklosti, Se posebej v letu 2009, imelo
najve¢ Cistega dobiCka v prihodkih od prodaje, kar mu je dvignilo povpre¢je proucevanega
obdobja 2009-2014. V zadnjih letih pa je imelo podjetje minimalni ¢isti dobic¢ek v prihodkih od
prodaje. Na osnovi nizke vrednosti kazalnika je podjetje zacelo z aktivnostmi racionalizacije
stroskov. Podjetje T-2 je do leta 2013 izkazovalo negativen predznak kazalnika in Sele v zadnjem
letu proucevanega obdobja izposlovalo minimalni Cisti dobicek v prihodkih od prodaje.

3.5.4 Finanéni vzvod

Finan¢ni vzvod meri delez sredstev, financiranih s kapitalom, zato ima tisto podjetje, ki se
vecinoma financira prek dolgov, visjo vrednost kazalnika:

sredstva
Financni vzvod = ———— (11)
kapital

Kot je razvidno iz enacbe (11), je mogoce finan¢ni vzvod izracunati kot kvocient med sredstvi in
kapitalom. Kazalnik finan¢nega vzvoda primerja sredstva in kapital. Za razliko od kazalnika
delez kapitala v financiranju predstavlja njegovo recipro¢no vrednost. Nacdin financiranja v
podjetju predstavlja delez kapitala. Management podjetja lahko z dolo¢enim nacinom
financiranja v podjetju vpliva na donosnost kapitala (Hocevar, 1997, str. 250). Z nadziranjem
zelo pomembnih denarnih tokov ima management lahko veliko tezav. Klju¢no vprasSanje
managementa je, na kaksen nacin financirati podjetje, da bo tveganje za lastnike ¢im manjSe in
donosi visoki. Tekav¢i¢ (2004) navaja, da razmerje med dolgom (z zadolzevanjem pridobljeni
viri financiranja) in kapitalom lahko predstavlja tveganje za posojilodajalce v primeru, da
vrednost kazalnika iz leta v leto raste. V primeru, da se vrednost kazalnika manjsa, tvegajo
lastniki podjetja s svojimi denarnimi vlozki in s tem zagotavljajo nemoteno poslovanje podjetja.
V primeru, da je dobi¢konosnost sredstev enaka dobi¢konosnosti kapitala, to pomeni, da podjetje
financira vsa sredstva z lastnimi viri. Ce del sredstev financira z dolgom (posojilom), je razmerje
med sredstvi in kapitalom vecje od 1. V tem primeru je dobickonosnost kapitala ve¢ja od
dobickonosnosti sredstev. V primeru nestabilnega okolja je zadolZevanje podjetja zelo tvegano
pocetje poslovodstva, zato zahtevajo lastniki kapitala vegjo dobi¢konosnost z vidika vlozka. Ce
pa je podjetje financirano s kapitalom, ki je dejansko drazji vir financiranja, zagotavlja stabilnost
donosov lastnikov in upniki imajo s tem zagotovljeno ve¢jo varnost svojih nalozb v podjetje.

V primeru, da je podjetje preve¢ zadolzeno, obstaja nevarnost, da podjetje postane nelikvidno.
Ce pa se podjetje financira z lastnim kapitalom oziroma ima premalo dolgov, je tezko zadovoljiti
pricakovanja lastnikov z vidika viSine dobickonosnosti kapitala. Ve€ja vrednost kazalnika
pomeni ve¢ dolgov med viri financiranja za podjetje. Cilj je najti optimalno razmerje med
dolzniSkim in lastniskim kapitalom, da podjetje umirjeno raste. DoloCena nihanja niso dobra za
podjetje. Management mora nacin financiranja podjetja strateSko planirati in spremljati s
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kazalniki financiranja. Iz Tabele 5 je razvidno gibanje finan¢nega vzvoda operaterjev v obdobju
2009-2014.

Tabela 5: Financni vzvod operaterjev za obdobje 2009-2014

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(rj] jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 1,94 1,69 24,39 2,59
2010 2,07 1,94 -13,91 2,03
2011 2,65 1,97 -3,99 2,25
2012 3,22 1,84 108,51 2,32
2013 3,15 1,79 3,68 2,33
2014 3,13 1,79 3,93 2,31

Telemach d.o.o. je imel v prouc¢evanem obdobju 2009-2014 najnizjo vrednost kazalnika v letu
2009, ko je znasala 1,94. To pomeni, da je bilo podjetje tega leta minimalno zadolZeno. Podjetju
se je v proucevanem obdobju kazalnik enakomerno poveceval in v letu 2014 dosegel vrednost
3,13. Od leta 2009 do leta 2014 se je zadolzenost v podjetju v povprecju povecala za 61,3 %.

Telekom Slovenije d.d. je imel v letu 2009 vrednost kazalnika 1,69 in ga do leta 2011 povecal
na najvi§jo vrednost 1,97 v prou¢evanem obdobju 2009-2014, kar je v povprecju znasalo
povecanje zadolZenosti za 5,9 %. Do leta 2014 se je vrednost kazalnika zmanjSala na 1,79, kar je
v povpre¢ju pomenilo zmanjSanje zadolZenosti podjetja za 9,1 %.

T-2 d.o.0. je imel v prou¢evanem obdobju 2009-2014 zelo velike vrednosti kazalnika, ki so bile
posledica drasti¢nega nihanja visine povpre¢nega kapitala. V letih 2010 in 2011 je imelo podjetje
celo negativen kapital. Leta 2010 je znasal —16.296.239 EUR in v letu 2011 —52.518.843, kar je
vplivalo na kazalnik, ki je dobil v obeh letih negativno vrednost. Podjetju je kazalnik drasti¢no
narastel na vrednost 108,51, kar je po naSem mnenju pomenilo prezadolZzenost podjetja. V tem
letu je povprecni kapital ponovno dobil pozitivno vrednost v visini 1.966.516 EUR. V letih 2013
in 2014 se je podjetju stanje z vidika poslovanja stabiliziralo. Povpreéni kapital je bil v letu 2013
v vi§ini 60.774.126 EUR z vrednostjo kazalnika 3,68, nakar je bil leta 2014 zmanj$an na viSino
60.497.681 EUR z vrednostjo kazalnika 3,93, kar je glede na leto 2013 povecanje v povprecju za
6,7 %.

Amis d.o.0. je imel dokaj stabilen kazalnik v proucevanem obdobju 2009-2014. Najvisjo
vrednost kazalnika je imel v letu 2009 z vrednostjo 2,59, kar predstavlja v tem letu tudi najvecjo
zadolzenost podjetja vV proucevanem obdobju 2009-2014. Do leta 2014 sta se vrednost kazalnika
in posledi¢no zadolzenost podjetja zmanjSevali in dosegli vrednost 2,31, kar prestavlja
zmanjSanje v povprec¢ju za 10,8 %.

Podjetje Telekom Slovenije je v primerjavi z ostalimi podjetji imelo v proucevanem obdobju
2009-2014 najbolj optimalno strukturo financiranja. Podjetje je bilo minimalno zadolzeno, kar je

predstavljala povprec¢na vrednost kazalnika med 1 in 2 ter s tem vplivala na Zeljo lastnikov z
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vidika rasti dobiCkonosnosti kapitala. Tudi podjetje Amis je imelo v prou¢evanem obdobju
stabilno vrednost zadolZevanja, kar je ponazarjal kazalnik s povpre¢no vrednostjo 2 in 2,5.
Podjetje Telemach je od leta 2009 povecevalo stopnjo zadolZenosti in se v zadnjih letih po
nasem mnenju preve¢ zadolzilo z vrednostmi kazalnika nad 3. Podjetje T-2 pa je imelo zelo
cikli¢no gibanje razmerja med sredstvi in kapitalom, kar ponazarja krivulja diagrama. Podjetje je
bilo prevec zadolzeno in to je pripeljalo do njegovega stecaja.

3.5.5 Obracanje sredstev

Kazalniki obracanja prikazujejo hitrost obracanja vrst sredstev. Koeficient obraCanja sredstev
prikazuje Stevilo obratov sredstev v obdobju enega leta. Pri tem se lahko sprasujemo, koliko
prihodkov ustvari podjetje z obstojecimi sredstvi oziroma koliko sredstev potrebuje podjetje, da
ustvari obstojeCe prihodke. Kazalnik obracanja sredstev je odvisen panoge, v kateri podjetje
podjetje bolje upravlja svoja sredstva. V primeru, da je kazalnik vecji od 1, ima podjetje ve¢ kot
pol sredstev kratkoroc¢nih, in obratno, ¢e je vrednost kazalnika manjsa od 1, ima podjetje vec kot
polovico sredstev dolgoro¢nih. Management mora ucinkovito poslovati s sredstvi zaradi interesa
lastnikov podjetja in posojilodajalcev. Hitreje se sredstva obrac¢ajo, manj je vezanih sredstev v
podjetju. »Pri izraunu koeficientov je treba upostevati, da so ti kazalniki izracunani kot razmerje
med tokom in stanjem in zato se vedno uposteva povprecno stanje sredstev.« (Hocevar, 2004)

Kazalec deleZ prihodkov od prodaje v vrednosti povprec¢nih sredstev meri u¢inkovitost uporabe

osnovnih sredstev. Visja kot je vrednost kazalnika, boljSa je uspeSnost poslovanja podjetja
(Mramor, 1993, str. 167).

. prihodki od prodaje
Obratanje sredstev = - (12)
povpretna sredstva

Kot je razvidno iz enacbe (12), je mogoce obracanje sredstev izracunati kot kvocient med
prihodki od prodaje in povpre¢nimi sredstvi. Receno je bilo, da je obracanje sredstev primerljivo
za podjetja v isti panogi zaradi vpliva tehnologije, deleZza posameznih vrst sredstev, storitev,
izdelkov itd. Hitrej$e obracanje sredstev izkazuje boljse ravnanje managementa s sredstvi, na ta
nacin se uspesnost podjetja povecuje, kar se vidi na ve¢ji vrednosti kazalnika dobi¢konosnosti
obstojec¢imi sredstvi. V primeru, da se vrednost kazalnika skozi obdobje zniZuje, se sredstva
manjkrat obrnejo na letni ravni, in to pomeni, da podjetje poveCuje investicije v sredstva s
kapitalom, oziroma lahko se zgodi, da podjetju padajo tudi prihodki in bi podjetje moralo
zmanjSati vlozek kapitala v sredstva. Po izracunu kazalnika obrafanja sredstev je smiselno
izracunati tudi dneve vezave dolocenih sredstev, kjer se vidi, koliko ¢asa je denar vezan v
doloc¢eni obliki sredstev. Za podjetja je tudi smiselno izracunati kazalnik obraCanja denarja iz
poslovanja, ki meri konkuren¢nost podjetja pri upravljanju placil. V primeru, da je vrednost
kazalnika nizka, to pomeni, da podjetje dovoljuje kupcem oziroma poslovnim partnerjem
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podaljsanje placilnih rokov. V primeru, da podjetje to dovoli, potrebuje ve¢ denarnih sredstev za
financiranje poslovanja (Tekavc¢ic, 2004). Iz Tabele 6 je razvidno gibanje obracanja sredstev
operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 6: Obracanje sredstev operaterjev za obdobje 2009-2014

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(rj] jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 0,94 0,27 0,14 1,65
2010 0,99 0,26 0,19 1,20
2011 0,98 0,49 0,23 1,25
2012 1,17 0,43 0,26 1,36
2013 1,25 0,46 0,24 1,37
2014 1,09 0,48 0,24 1,37

Telemach d.o.0. je imel od leta 2009 do leta 2011 koeficient obracanja sredstev nizji od 1, kar je
pomenilo, da je podjetje imelo ve¢ kot polovico sredstev dolgoro¢nih. Telemachu se sredstva v
tem obdobju niso obrnila niti enkrat na letni ravni. Podjetju se je kazalnik od leta 2012 zacel
povecevati, kar je pomenilo, da je podjetje zmanjsalo investicije v sredstva zaradi zmanjSanja
kapitala in so se podjetju povecali prihodki. Obrat sredstev na letni ravni je bil vecji od 1. V letu

v

Telekom Slovenije d.d. je imel v prou¢evanem obdobju 2009-2014 zelo nizke koeficiente
obracanja sredstev. Leta 2009 je bila vrednost koeficienta 0,27. Do leta 2014 se je koeficient
obracanja sredstev postopoma povecal na vrednost 0,48. Sredstva na letni ravni se niso obrnila
niti enkrat. Telekom Slovenije ima na osnovi vrednosti kazalnikov ve¢ kot polovico sredstev
dolgoro¢nih. Sorazmerno kazalniku obracanja so se povecevali tudi prihodki podjetja. V letu
2009 so bili v visini 413.829.671 EUR in so se v letu 2014 povecali na 649.082.000 EUR.

T-2 d.o.0. je imel v prouc¢evanem obdobju 2009-2014 zelo nizke koeficiente obracanja sredstev.
Vrednost v letu 2009 je znasala 0,14 in se v letu 2012 dvignila na najvi§jo vrednost 0,26. V letu
2014 je ponovno padla na vrednost 0,24. To pomeni zelo slabo za podijetje. Podjetje je vsa leta
povecevalo investicije v sredstva skozi povecanje kapitala.

Amis d.o.o. je imel skozi vsa proucevana obdobja 2009-2014 vrednost koeficienta obracanja
sredstev vecjo od 1. To pomeni, da so se sredstva obrnila vsaj enkrat letno. Najvecja vrednost
kazalnika je bila v letu 2009, ko je znasala 1,65. V letu 2010 se je kazalnik zmanjsal na vrednost
1,20 in se postopoma poveceval do leta 2014, ko je dosegel vrednost 1,37. V letu 2014 je bil
denar vezan v sredstvih v povprecju 266 dni.

Podjetje Amis je imelo v prou¢evanem obdobju 2009-2014 najboljse razmerje med prihodki iz

poslovanja in povpre¢nimi sredstvi. Sredstva so se povpre¢no obrnila 1,3-krat na letni ravni.

Denar je bil v sredstvih vezan v povpre¢ju 260 dni. Poslovodstvo Amisa je najbolje upravljalo

sredstva. 1z kazalnika je bilo razvidno, da je imelo podjetje ve¢ kot polovico sredstev
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kratkoro¢nih. Podjetje Telemach je imelo po letu 2011 tudi vrednost kazalnika nad 1, kar je
pomenilo, da je podjetje z obstojecimi sredstvi ustvarilo ve¢ prihodkov oziroma izboljsalo
poslovanje. Podjetje je imelo vezavo denarja v sredstvih v povprecju 290 dni. Podjetje Telekom
Slovenije je imelo ve¢ kot polovico sredstev dolgoro¢nih, ker je bila vrednost kazalnika manjsa
od 1. Kazalnik v prou¢evanem obdobju 2009-2014 je imel vrednosti med 0,2 in 0,5, kar je
pomenilo, da se sredstva niso obrnila niti enkrat na letni ravni. Enako kot za Telekom Slovenije
je veljalo za podjetje T-2.

3.5.6 Poslovni izid

Poslovni izid prikazuje dobicek ali izgubo iz poslovanja (poslovni prihodki so zmanjSani za
poslovne odhodke). Pozitiven rezultat pomeni ¢isti dobicek iz rednega delovanja oziroma
negativen rezultat pomeni izgubo iz rednega delovanja (Pojasnila postavk iz bilance stanja,
2016). 1z Tabele 7 je razvidno gibanje poslovnega izida operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 7: Poslovni izid operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg jlovenue T-2d.o.0. Amis d.o.o.
2009 -25.647.738 57.375.244 -23.084.291 1.404.740
2010 -10.811.884 -235.412.457 -74.324.256 -1.584.001
2011 -9.732.074 21.333.263 -12.092.934 -1.035.300
2012 -2.991.795 48.939.032 -3.336.070 566.562
2013 2.021.194 51.140.828 -3.504.468 44,258
2014 4.431.062 17.926.000 679.298 57.125

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach d.o.o. je v letu 2009 imel ¢isto izgubo v visini 25.647.738 EUR, kar predstavlja 34,4
% celotnih prihodkov podjetja, ki so znasali 74.362.113 EUR. Dejstvo je, da je podjetje v tem
obdobju zacelo poslovati na trgu, pridobivati prve nove naro¢nike njihovih storitev in izvajati
prenosljivosti telefonskih Stevilk od drugih operaterjev. V letu 2010 je glede na predhodno leto
zmanjsalo izgubo za 42,15 %, to je 10.811.884 EUR. Izgubo je podjetje zmanjsevalo do leta
2013 in v letu 2014 je imelo prvi¢ €isti dobicek v viSini 2.021.194 EUR. V letu 2014 ga je Se
povecalo glede na predhodno leto za 45,61 %.

Telekom Slovenije d.d. je imel v letu 2009 ¢isti poslovni izid v visini 57.375.224 EUR. Tudi
delez cistega dobicka v poslovnih prihodkih je znasal 14,4 % od poslovnih prihodkov. Posledice
takega nizkega Cistega poslovnega izida so bile vpliv gospodarske krize, zmanjsanje investicij v
IKT, vi§ji stroski zagotavljanja novih multimedijskih storitev na podro¢ju avtorskih in
programskih pravic ter restriktivnin ukrepov regulatorja (Letno porocilo Telekoma Slovenije,
2009). V letu 2010 je dobicek iz poslovanja znasal 1.697.784 EUR, Cisti dobicek pa je dosegel
negativno vrednost v znesku 235.412.457 EUR, predvsem zaradi slabitev finan¢nih nalozb v
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héerinskih podjetjih v jugovzhodnem delu Evrope in slabitev terjatev zaradi neplacevanja
prispevkov alternativnih operaterjev. Zaradi padca vrednosti naloZbe je bila potrebna slabitev
sredstev, zato je bil posledicno Cisti poslovni izid moc¢no negativen (Letno porocilo Telekoma
Slovenije, 2010). V letu 2011 je podjetje ponovno ustvarilo Cisti dobi¢ek v vrednosti 21.333.263
EUR. Glavni razlog za opazno izboljSanje so bili ukrepi stroskovne optimizacije na vseh
podrocjih. V letu 2012 je podjetje ustvarilo 48.939.032 EUR ¢istega dobicka, kar je v povprecju
129,4 % od dobicka v letu 2011. Enako ga je povecevalo v letu 2013 v visini 51.140.828 EUR. V
letu 2014 pa je ponovno padel na vrednost 17.926.000 EUR, to je v povpre¢ju zmanjsanje za
64,9 %. Razlog je bil v zamikih nekaterih aktivnosti v tujini in rezervaciji v Sloveniji za
frekvence LTE (Letno porocilo Telekoma Slovenije, 2014).

T-2 d.o.0. je v letu 2009 imel Cisto izgubo v visini 23.084.291 EUR, kar predstavlja 65,50 %
celotnih prihodkov podjetja, ki so znaSali 35.242.747 EUR. Cista izguba leta 2009 v visini
23.084.291 EUR je dosegla 62,44 % osnovnega kapitala podjetja, ki je znasal 36.966.662 EUR.
Na dan 31. 12. 2009 so kratkoro¢ni dolgovi presegali kratkoro¢na sredstva za 9,48-krat.
Negativen kapital je pomenil, da je bilo podjetje kapitalsko neustrezno, ker obseg dolgoro¢nih
virov ni bil zadosten glede na obseg poslovnih aktivnosti podjetja. V letu 2010 je imelo podjetje
tudi Cisto izgubo v visini 74.324.159 EUR, ki predstavlja 169 % celotnih prihodkov v znesku
44.043.390 EUR in je presegla osnovni kapital za 1,6-krat. Podjetje je bilo v tem obdobju
prezadolZzeno. Izguba Vv letu 2010 je skupaj s prenesenimi izgubami dosegla vecjo vrednost od
polovice osnovnega kapitala in na ta na¢in ni bilo mogoce izgube pokriti v breme prenesenega
dobicka oziroma rezerv. V takih primerih, ko sta dolgoro¢na placilna nesposobnost in kapitalska
neustreznost — kapital nizja od polovice osnovnega kapitala, je podjetje obsojeno na propad.
Podjetje je na osnovi navedenih dejstev vloZilo predlog prisilne poravnave. Sest upravicencev je
v predvidenem zakonskem roku vlozilo v podjetje denarna sredstva (Letno porocilo T-2, 2010).
Podjetje je imelo izgubo in jo zmanjSevalo vse do leta 2013. V tem ¢asu je vlozilo tudi toZbo
proti Telekomu Slovenije zaradi zlorabe polozaja na trgu. V letu 2014 je podjetje ustvarilo Cisti
dobicek v visini 679.298 EUR, s katerim je zmanjSalo izgubo iz preteklih let. Ta dobicek je
predstavljal 1,2 % celotnih prihodkov podjetja, ki so v letu znasali 58.527.328 EUR. Cisti
dobicek je tega leta znaSal 3,8 % osnovnega kapitala podjetja in kratkoro¢ne obveznosti so
presegale njene kratkoro¢ne terjatve za 93 %. Kljub dobrim poslovnim napovedim je bil s strani
dolocenih upnikov sprozen stecajni postopek (Letno porocilo T-2, 2014).

Amis d.o.0. je v letu 2009 povecal Stevilo uporabnikov za 38 %, kar je odrazalo tudi dober
poslovni izid v vrednosti 1.404.740 EUR (Letno poroc¢ilo Amis, 2019). V letu 2010 je imel Amis
izgubo iz poslovanja v viSini 1.979.417 EUR, izguba je bila zmanjSana za odloZene davke v
visini 395.417 EUR, tako da je znaSala Cista izguba poslovnega leta 1.584.001 EUR. Odlozene
davke je podjetje oblikovalo, ker je v kasnejSem obdobju pri¢akovalo ponovno poslovanje z
dobickom. Klju¢na razloga izgube v tem letu sta bila v prevelikih stroskih poslovanja in omejitvi
z vidika moZnosti trZzenja po opticnem omrezju Telekoma Slovenije, ki bi omogocilo
pridobivanje najzahtevnejSih uporabnikov telekomunikacijskih storitev (Letno porocilo Amis,
2010). V letu 2011 se je z zakonodajo izvedla razvezava lokalne zanke na opticnem omrezju

(FTTH) nacionalnega operaterja Telekoma Slovenije. S tem se je dodatno izbolj$al trzni poloZaj
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vseh operaterjev na slovenskem trgu. Podjetje je kljub pozitivnim napovedim tudi v tem obdobju
Se vedno imelo izgubo iz poslovanja v visini 1.126.789 EUR, ki je bila zmanj$ana za odlozene
davke v vigini 91.489 EUR, tako da je znasala Gista zguba 1.035.300 EUR. Sele v letu 2012 je
podjetje ustvarilo dobicek iz poslovanja v visini 513.592 EUR in ¢isti dobicek v visini 566.562
EUR ter takoj zacelo investirati v telekomunikacijsko opremo, da bi podjetje postalo
konkuren¢no (Letno porocilo Amis, 2010). Operaterju so se tudi v letih 2013 in 2014
uresniCevale pozitivne napovedi: Vsestranska rast podjetja s trznim delezem Sirokopasovnega
dostopa na bakrenem in opti¢nem omrezju z nekoliko nizjim dobi¢kom iz poslovanja leta 2003 v
visini 221.340 EUR in cistim dobi¢kom v viSini 44.258 EUR ter leta 2014 z dobi¢kom iz
poslovanja v visini 186.003 EUR in ¢istim dobi¢kom v visini 57.125 EUR. V tem letu je bila Se
vedno prisotna recesija na ekonomskem podrocju, vendar ve¢jega upada dobicka zaradi nje ni
bilo zaznati.

Podjetje Telekom Slovenije je imelo v prou¢evanem obdobju 2009-2014 mnogo visje vrednosti
poslovnega izida v primerjavi z ostalimi podjetji. Z izgubo je poslovalo le v letu 2010 zaradi
slabitev finan¢nih nalozb v tujini. Enako se mu je poslovni izid v letu 2014 zmanjSal zaradi
zamikov nekaterih aktivnosti v tujini in rezervacije v Sloveniji. Podjetje Amis je imelo v
povprecju vi§ji poslovni izid v primerjavi s podjetji Telemach in T-2, vendar v zadnjih letih
poslovnega izida ni povecevalo. Podjetje Telemach je imelo v prouc¢evanem obdobju v povprecju
nizji poslovni izid v primerjavi s podjetjem Amis, vendar ga je v letih 2013 in 2014 moc¢no
povecalo. Podjetje T-2 pa je vsa leta izkazovalo izgubo, le v letu 2014 je imelo minimalni
dobicek v primerjavi s podjetji Telekom Slovenije in Telemach.

3.5.7 Dodana vrednost na zaposlenega

Kazalnik dodane vrednosti na zaposlenega je klju¢ni kazalnik gospodarjenja, ki prikazuje,
kolik$na je povprecna novoustvarjena vrednost na zaposlenega. Za podjetje predstavlja kazalnik
dodane vrednosti na zaposlenega temeljno merilo gospodarske aktivnosti in uspeha. Ve¢ja kot je
vrednost kazalnika podjetja ob izkazovanju dobicka, veja je kakovost izdelkov in storitev
(Pojasnila postavk iz bilance stanja, 2016).

kosm.don. iz posl. —str. blaga, mat. in stor. —drugi posl. odh.
Dod.vr.na zap.= ——— . (13)
povprecno stevilo zaposlenih

Kot je razvidno iz enacbe (13), je mogoCe dodano vrednost na zaposlenega izracunati kot
kvocient med kosmatim donosom iz poslovanja, zmanj$anim za stroske blaga, materiala in
storitev, ter drugimi poslovnimi odhodki s povpre¢nim Stevilom zaposlenih. Dodana vrednost na
zaposlenega se veca z inovacijami in s tem S povecanjem vrednosti posla ali z var¢evanjem. Gre
za iskanje poslovnega modela, s katerim podjetju uspe na trgu ponuditi ¢im ve¢ izdelkov in
storitev ter s tem povecati uspesnost podjetja. V manjsih in hitrorasto¢ih podjetjih so skoraj vsi
zaposleni inovatorji razvijajocega se poslovnega modela za nastop na trgu. V ve¢jih podjetjih je
veCina ljudi na doloc¢enih ustaljenih funkcijah in jim vzornik inovativnosti ne predstavlja
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poslovnega izziva. Velika podjetja so zelo u¢inkovita v znanih razmerah in zelo slabo odzivna na
spremembe v poslovnem okolju. Zaposleni potrebujejo zunanjo spodbudo (ugodnejsa ponudba
konkurenta), da izvedejo doloCeno spremembo pri sebi in posledicno za podjetje. Dodana
vrednost na zaposlenega je tako kultura dodajanja vrednosti pri svojem delu v podjetju
(Bertoncelj, 2015). Kav¢i¢ (2004) navaja, da je dodana vrednost najnatancnejsi kazalnik
uspesnosti poslovanja podjetja. Vsaka sprememba z vidika poslovanja se takoj odraza na dodani
vrednosti. Podjetje lahko vpliva na dodano vrednost z boljSo organizacijo procesov, vpeljavo
sodobnih informacijskih in telekomunikacijskih tehnologij, cenejSo nabavo, zmanjSevanjem
napak itd. Klju¢na naloga podjetja je dvig dodane vrednosti. Podjetje lahko to doseze s tem, da
cenene delovne posle spremeni z inovativnimi posli. Ce se primerjajo mala in velika podijetja,
imajo mala podjetja nizjo dodano vrednost na zaposlenega. Veliko podjetje se lahko racionalneje
organizira, medtem ko si malo podjetje dela stroske tam, kjer to ni potrebno. Iz Tabele 8 je
razvidno gibanje dodane vrednosti na zaposlenega pri operaterjih v obdobju 2009-2014.

Tabela 8: Dodana vrednost na zaposlenega pri operaterjih za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekon; jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 -9.155 95.092 10.967 59.177
2010 46.991 92.052 46.795 40.913
2011 53.022 119.885 65.665 48.750
2012 83.837 119.974 78.525 54.261
2013 115.769 104.212 74.060 54.244
2014 107.579 84.092 76.554 55.878

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach d.o.o. je imel leta 2009 izgubo na substanci zaposlenega v znesku 9.155 EUR.
Podjetje je imelo v tem obdobju 252 zaposlenih in ¢iste prihodke od prodaje v visini 71.978.517
EUR. V proucevanem obdobju 2009-2014 se je Stevilo zaposlenih iz 252 zmanjSalo na 191,5,
kar v povpre¢ju znasa 24-odstotno zmanj$anje. Podjetje je v enakem obdobju povecalo Ciste
prihodke od prodaje iz 71.978.517 EUR na 77.389.923 EUR, Kkar v povpre¢ju znasa povecanje za
7,5 %. Dodana vrednost na zaposlenega se je od leta 2009 do leta 2013 povecala in dosegla
vrednost 115.769 EUR. V letu 2014 pa se je malenkost zmanjsala, to je na vrednost 107.579
EUR, kar predstavlja zmanjSanje za 7,1 %.

Telekom Slovenije d.d. je imel leta 2009 dodano vrednost na zaposlenega v visini 95.092 EUR
in Stevilo zaposlenih 1861 Leta 2010 se je dodana vrednost na zaposlenega v povprecju
zmanjSala za 3,2 %, to je na vrednost 92.052 EUR. Leta 2011 so v podjetju Telekom Slovenije
nastale velike organizacijske spremembe. Telekom Slovenije je namre¢ prevzel podjetje Mobitel
na enak nacin, kot je pred leti prevzel podjetje SiOL. Po zdruzitvi podjetij se je Stevilo
zaposlenih v Telekomu Slovenije povecalo na 2773. Do leta 2013 se je Stevilo zaposlenih
povecalo na 2907, v letu 2014 pa se je zaradi racionalizacije stroskov v povprecju zmanjsalo za
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3,1 %, kar predstavlja 2818 zaposlenih. Trend zmanjSevanja zaposlenih se je nadaljeval vse do
leta 2012. Cisti prihodki od prodaje so se ob zdruzitvi podjetij iz 381.168.067 EUR pove¢ali na
694.704.990 EUR, kar znasa povecanje v povprec¢ju za 82,3 %. Enako kot pri ¢istih prihodkih od
prodaje se je po zdruzitvi z Mobitelom povecala dodana vrednost na zaposlenega v povprecju za
30,2 %, to je na vrednost 119.885 EUR, nakar je od leta 2011 do leta 2014 zacela postopoma
padati in dosegla vrednost 84.092 EUR.

T-2 d.o.0. je od leta 2009 do leta 2013 izkazoval ¢isto izgubo, ki jo je postopoma zmanjseval in
v letu 2014 dosegel dobi¢ek v visini 679.298 EUR. Cisti prihodki od prodaje so v letu 2009
dosegli vrednost 35.083.848 EUR. Podjetje jih je do leta 2014 v povpre¢ju povecalo za 62,2 %,
to je na vrednost 56.919.910 EUR. Podjetje je imelo v letu 2009 191 zaposlenih in je to Stevilo
do leta 2014 v povprecju povecalo za 60,7 %, kar znaSa 307 zaposlenih. Dodana vrednost na
zaposlenega je leta 2009 znasala 10.967 EUR. Enakomerno je rasla do leta 2012 in dosegla
visoko vrednost 78.525 EUR. V letu 2013 je ponovno padla, v povpre¢ju za 5,7 %, in dosegla
vrednost 74.060 EUR. V letu 2014 je ponovno narasla na vrednost 76.554 EUR.

Amis d.o.o0. je imel v letu 2009 kazalnik dodane vrednosti v visini 59.177 EUR. Kazalnik je v
tem letu izkazoval najvecjo vrednost izmed vseh proucCevanih let, ker je 143 zaposlenih za
podjetje izvedlo najve¢ poslov na trgu. Cisti prihodki od prodaje so znagali 25.236.052 EUR in
posledicno je bila takrat dodana vrednost na zaposlenega najvecja, saj je znasala 59.177 EUR. V
letu 2010 je v povpre¢ju padla za 30,9 % in dosegla vrednost 40.013 EUR. Razlog je bil
drasti¢en padec Cistih prihodkov na vrednost 24.656.797 EUR. Nizje prihodke je podjetje imelo
tudi v letu 2011, ko so znasali 28.046.561 EUR. V letih 2012, 2013 in 2014 so se Cisti poslovni
prihodki ponovno povecali in posledicno se je ponovno povecala tudi dodana vrednost na
zaposlenega, ki je v letu 2014 dosegla vrednost 55.878 EUR. V obdobju 20092013 je podjetje v
povprecju zaposlilo 27,3 % ljudi, kar je v letu 2013 znaSalo 182 ljudi. V letu 2014 pa je podjetje
zaradi racionalizacije stroskov odpustilo 8 zaposlenih. Dodana vrednost na zaposlenega se je od
leta 2013 do leta 2014 celo povecala, v povprecju za 3,1 %, in dosegla vrednost 55.878 EUR.

Pri kazalniku dodane vrednosti na zaposlenega je v prouCevanem obdobju imel najvi§je
vrednosti Telekom Slovenije, sledili so Telemach, T-2 in Amis. Telekom Slovenije je imel v
primerjavi z ostalimi podjetji najvisjo vrednost v letih 2011 in 2012, v zadnjih letih pa je ta
zaCela padati. Podjetje je v zadnjih letih imelo najviSje vrednosti dodane vrednosti na
zaposlenega, kar je pomenilo, da se je podjetje uspesno soocalo s konkurenco na trgu. Podjetje
T-2 ima vrednost tega kazalnika skozi obdobja zadovoljivo in se je v letu 2014 priblizalo
Telekomu Slovenije, kar je razvidno iz grafa. Podjetje Amis pa ima najniZje vrednosti v
primerjavi z ostalimi podjetji. Podjetje bo moralo vec¢ vlagati v inovacije in ve¢ varcevati.

3.5.8 EBITDA

EBIT (angl. Earnings Before Interest and Taxes) in EBITDA (angl. Earnings Before Interest,
Taxes, Depreciation and Amortization) sta kazalnika uspeSnosti poslovanja podjetja. EBIT je

kazalnik poslovnega izida pred obrestmi in davki. Prikazuje sposobnost podjetja, da pridobiva
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prihodke z opravljanjem dejavnosti. EBITDA pa je poslovni izid pred obrestmi, davki in
amortizacijo ter je sinonim poslovanja podjetja. Kazalnik kaze realen donos podjetja, preden se
upostevajo inflacija, davki, odpisi sredstev, finan¢ni izid, amortizacija, in je dober priblizek
denarnemu toku iz poslovanja. Kazalnik EBITDA je primeren v primeru storitvenih dejavnosti in
manj za industrijske dejavnosti, ker stroski upravljanja in najemnin predstavljajo pomemben
delez. V podjetjih pokriva odpise vrednosti in druge odhodke, ki niso povezani s poslovnimi
odhodki. Ta kazalnik se lahko uporablja za oceno oziroma priblizek denarnega toka, ki izvira iz
poslovne dejavnosti. Slabost tega kazalnika je, da ni celovit kazalnik uspesnosti poslovanja, zato

ga v ta namen dopolnjujejo oziroma nadomesc¢ajo ekonomski modeli uspesnosti (Kaj je EBIT in
EBITDA, 2015).

EBITDA = EBIT + amortizacija (14)

Kot je razvidno iz enacbe (14), je mogoce EBITDA izracunati kot vsoto med dobickom iz
poslovanja in amortizacijo. Kazalnik EBITDA uposteva fiktivno naravo amortizacije.
Amortizacija je racunovodski poseg oziroma knjizba, ki nima vpliva na denarni tok podjetja. Pri
izracunavanju kazalnika EBITDA se priSteva nazaj k dobicku iz poslovanja. Poleg navedenega ta
kazalnik izklju¢uje ucinke financiranja izrednih dogodkov oziroma drugih nedenarnih
racunovodskih aktivnosti. Ker prikazuje uspesnost poslovanja podjetja in je dober priblizek
denarnemu toku podjetja, ki ga slednje ustvari s poslovanjem, je zanimiv tudi za primerjanje z
drugimi podjetji v panogi. Za izraun EBITDA je v praksi ve¢ metodologij, kjer se vkljucujejo
razli¢ne ratunovodske postavke. Neodvisno od metode zaraGunavanja morajo rezultati kazalnika
biti smiselni, konsistentni in omogociti primerljivost med podjetji. 1z Tabele 9 je razvidno
gibanje dobicka EBITDA operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 9: EBITDA operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(r; jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 -9.590.789 99.295.250 57.764 3.951.443
2010 2.741.091 87.663.500 9.219.055 1.963.425
2011 5.017.357 203.908.500 8.810.026 3.325.020
2012 9.877.071 185.953.000 12.422.662 4.549.734
2013 11.497.178 176.628.750 12.984.294 4.247.225
2014 10.411.805 125.624.250 13.472.773 4.208.393

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach d.o.o. je edini izmed vseh operaterjev imel negativen EBITDA v letu 2009, in sicer v
vrednosti 9.590.789 EUR. Podjetje je bilo ustanovljeno po vstopu Slovenije v EU in je bilo
realno pricakovati slabSe poslovne rezultate. V letu 2010 je EBITDA postal pozitiven in podjetje
ga je vkljucno z letom 2014 le povecevalo, to je do vrednosti 10.411.805 EUR.
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Telekom Slovenije d.d. je imel v prou¢evanem obdobju v povprecju najvecjo vrednost
kazalnika, ki pa je zelo nihala. V letu 2010 je dosegel EBITDA najnizjo vrednost, to je
87.663.500 EUR, nakar se je v letu 2011 ta vrednost drasticno povecala, to je na 203.908.500
EUR za indeks 233, in nato do leta 2014 ponovno postopno padala.

T-2 d.o.0. je podobno kot Telemach izkazoval nizek EBITDA v vrednosti 75.764 EUR in ga do
leta 2014 povecal do vrednosti 13.472.773 EUR. S podjetjem Telemach sta imela v
prou¢evanem obdobju podobne vrednosti kazalnika, kar je razvidno iz diagrama. Pomembno je,
da se vrednosti kazalnika povecujejo, ker je s tem nakazan realen donos podjetja.

Amis d.o.0. je za razliko od ostalih operaterjev imel najnizje vrednosti kazalnika EBITDA, kar
pomeni veliko tveganje z vidika poslovanja. V letu 2010 je imel najnizjo vrednost kazalnika
9.219.055 EUR in jo je do leta 2014 linearno poveceval, v povprecju le do vrednosti 13.472.773
EUR.

Podjetje Telekom Slovenije je imelo v primerjavi z ostalimi konkurenti najvisjo vrednost
kazalnika v proucevanem obdobju 2009-2014. V letu 2011 je podjetju ta vrednost drasti¢no
narasla zaradi pripojitve podjetja Mobitel, kasneje pa je Telekomu Slovenije zacela vrednost
kazalnika postopoma padati zaradi zmanjSevanja prihodkov. Podjetju T-2 je v proucevanem
obdobju vrednost kazalnika stalno rasla, kar pomeni, da ¢e podjetje ne bi imelo dolgov, bi bil
uspeh poslovodstva izjemen. Tudi podjetju Telemach se je vrednost kazalnika stalno povecevala,
razen v letu 2009, ko je imelo podjetje negativno vrednost. Podjetje Amis pa je imelo vrednost
kazalnika v prouc¢evanem obdobju najnizjo, kar je pomenilo, da podjetje slabo oziroma
neambiciozno posluje na konkuren¢nem trgu.

3.5.9 Cisti prihodki od prodaje

Cisti prihodki od prodaje vsebujejo prodajne vrednosti prodanih proizvodov trgovskega blaga in
materiala ter opravljenih storitev v obra¢unskem obdobju. Razdeljeni so na prihodke od prodaje
izdelkov in storitev ter prihodke od prodaje trgovskega blaga in materiala. V prihodke od prodaje
niso vsteti davek na dodano vrednost in druge dajatve (Pojasnila postavk iz bilance stanja, 2016).
Iz Tabele 10 je razvidno gibanje Cistih prihodkov od prodaje operaterjev v obdobju 2009-2014.
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Tabela 10: Cisti prihodki od prodaje operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(r; jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 71.978.517 396.490.162 35.083.848 25.236.052
2010 70.313.433 381.168.067 43.742.440 24.656.797
2011 64.022.561 694.704.990 48.464.197 28.046.561
2012 72.166.431 650.912.868 50.965.428 31.170.903
2013 75.908.394 658.492.445 52.741.868 32.047.315
2014 77.389.923 643.057.000 56.919.910 31.854.174

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach d.o.o. je v letu 2009 dosegel 71.978.517 EUR ¢istih prihodkov od prodaje. Do leta
2011 so se zmanjsevali do vrednosti 64.022.561 EUR in se v letu 2012 ponovno zvisali za 1,13
%, kar znaSa 72.166.431 EUR. V letu 2014 je podjetje doseglo 77.389.923 EUR, kar predstavlja
velik uspeh podjetja.

Telekom Slovenije d.d. je v letu 2009 dosegel 396.490.162 EUR ¢istih prihodkov od prodaje in
v letu 2010 vrednost 381.168.067 EUR. Na poslovanje v letu 2009 so vplivali cenovni pritiski,
zmanj$ana kupna moc¢ in druge posledice recesije ter prevzemi in konsolidacije operaterjev z
namenom rasti in razvoja Telekoma Slovenije (Letno porocilo Telekoma Slovenije, 2010). V
letu 2011 so cisti prihodki od prodaje narasli na najviSjo vrednost vseh obdobij, to je na
694.704.990 EUR, kar predstavlja poveCanje za 82,25 %. Razlog je bil pripojitev podjetja
Mobitel k Telekomu Slovenije. Prihodki so se povecali, ker je v tistem obdobju podjetje zacelo s
trzenjem mobilnih storitev. Po letu 2011 so zaceli prihodki postopoma padati zaradi
konkuren¢nih akcijskih ponudb in v letu 2014 dosegli 643.057.000 EUR, kar ponazarja tudi
diagram.

T-2 d.o.0. je v letu 2009 dosegel 35.083.848 EUR Ccistih prihodkov od prodaje. V letu 2010 je
povecal cCiste prihodke od prodaje za 1,25 % glede na predhodno leto, kar v povpre€ju znasa
43.742.440 EUR. Podjetje je prihodke povecevalo do leta 2014 in doseglo znesek v viSini
56.919.910 EUR. Podjetje prodaja svoje storitve fizi¢nim in pravnim osebam, del prihodka pa
dosega tudi iz naslova medoperaterskih storitev (oddajanje kabelske in radijske infrastrukture v
najem drugim operaterjem na osnovi »shering« pogodb). S povecanjem cistega dobicka je pri
obrac¢unu davka od dohodkov pravnih oseb priSlo do povecanja davéne osnove. Ker podjetje ni
izkazovalo dav¢ne izgube, temve¢ pozitivne osnove v visini 1.887.537 EUR, podjetje obveznosti
iz naslova davka za leto 2014 ni izkazovalo, ker je davéno osnovo zmanjSalo za znesek
uveljavljanja raznih investicijskih olajSav (Letno porocilo T-2, 2014).

Amis d.o.0. se je v letu 2009 podobno kot ostali operaterji na evropskem telekomunikacijskem
trgu soocil z recesijo na ekonomskem podro¢ju. Referen¢ne napovedi in izku$nje iz preteklih let
dokazujejo, da recesija telekomunikacijska podjetja prizadene v zelo omejenem obsegu. Operater
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Amis z vidika recesije ve¢jega upada prihodkov ni belezil. BeleZil pa je vecji obseg neplac¢anih
terjatev in podaljsanje rokov placevanja svojih naro¢nikov (Letno porocilo Amis, 2009). V letu
2009 je imel Ciste prihodke od prodaje v visini 25.336.052 EUR. V letu 2010 so se mu zmanj$ali
za 2,7 %, to je na vrednost 24.656.797 EUR. Leta 2011 je dosegel 13,75-odstotno rast prihodkov
od prodaje glede na predhodno leto, to je v visini 28.046.561 EUR, in jih v letih 2012, 2013 in
2014 Se povecal. To pomeni, da je podjetje hotelo obdrzati polozaj drugega najvecjega
alternativnega operaterja.

V proucevanem obdobju je podjetje Telekom Slovenije imelo najvec Cistih prihodkov od
prodaje, sledili so Telemach, T-2 in Amis. V letu 2011 sta se podjetje Telekom Slovenije in
héerinsko podjetje Mobitel zdruzila in Telekom Slovenije je prevzel mobilne prikljucke. Ostali
trije operaterji so imeli bistveno manj prihodkov, kar je posledica manjSega trznega deleza in
ponudbe ostalih medoperaterskih storitev, ki jih mora zagotavljati operater s prevladujocim
trznim polozajem. Dejstvo pa je, da so se v prou¢evanem obdobju podjetjema Telemach in T-2 iz
leta v leto stalno povecevali prihodki. Podjetje Telemach je izmed vseh treh operaterjev
najperspektivnejse podjetje. Podjetje Amis pa je imelo zelo nizke vrednosti ¢istih prihodkov od
prodaje, zato iz tega sledi vprasanje glede dolgoro¢nega obstoja na trgu in implementiranja novih
tehnologij v njihove obstojece informacijske sisteme.

3.5.10 Gospodarnost poslovanja

Hocevar (2004, str. 402) navaja, da kazalniki gospodarnosti prikazujejo u¢inkovitost poslovanja
podjetja. Izracun kazalnika predstavlja razmerje med prihodki in odhodki. Cilj podjetja mora biti,
da so prihodki vecji od odhodkov. Ta rezultat predstavlja celotno gospodarnost podjetja. Podjetje
najveCkrat analizira gospodarnost, ki se nanaSa na njegovo poslovanje iz dejavnosti, saj v
koeficientu niso upoStevani finan¢ni prihodki, finanéni odhodki, izredni prihodki in odhodki.
Rezultat kazalnika mora biti ¢im vedji, ker to pomeni, da podjetje z manjSimi odhodki ustvari
enak prihodek, oziroma povedano na drugi nacin, podjetje ustvari vecji prihodek z enakimi
odhodki.

. . , i L poslovni prihodki g
OSpoaarnost posiovanja = poslovni odhodki (1)

Kot je razvidno iz enacbe (15), je mogoce gospodarnost poslovanja izracunati kot kvocient med
poslovnimi prihodki in poslovnimi odhodki. Gospodarnost poslovanja predstavlja intenzivnost
odmika poslovnih prihodkov v primerjavi s poslovnimi odhodki. Podjetje je poslovno
uspesnejse, ¢e je vrednost tega kazalnika vecja od ena in ¢e hkrati izkazuje dobicek (Tekavcic,
2004). 1z Tabele 11 je razvidno gibanje gospodarnosti poslovanja operaterjev v obdobju 2009-
2014.
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Tabela 11: Gospodarnost poslovanja operaterjev za obdobje 2009-2014

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekor(rj] jlovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 0,74 1,03 0,70 1,06
2010 0,87 1,00 0,50 0,93
2011 0,88 1,11 0,91 0,96
2012 0,97 1,10 0,97 1,02
2013 1,04 1,09 0,98 1,01
2014 1,06 1,00 1,01 1,01

Telemach d.o.o0. je od leta 2009 imel med poslovnimi prihodki in poslovnimi odhodki kvocient
vrednosti 0,74. Gospodarnost poslovanja je bila zelo nizka, ker je bilo podjetje Sele v fazi
razvoja. Vse do leta 2012 je podjetje postopoma povecevalo vrednost kazalnika in v tem letu
doseglo vrednost 0,97, kar je v primerjavi z letom 2009 povecanje vrednosti v povpre¢ju za 31,1
%. V letu 2013 je podjetje doseglo vrednost kazalnika 1,04, to pomeni, da je podjetje zacelo
poslovati gospodarno, ker je bila vrednost kazalnika vec¢ja od 1. V letu 2014 se je kazalniku Se
povecala vrednost, to je na 1,06, kar je v povprecju za 1,9 %.

Telekom Slovenije d.d. je v prou¢evanem obdobju 2009-2014 posloval gospodarno, ker je bil
vsa leta kazalnik vecji od 1. Leta 2011 je imel kazalnik gospodarnosti najvisjo vrednost 1,11 in
se je do leta 2014 zmanjsal za 9,9 % ter dosegel vrednost 1,00.

T-2 d.o.o. je od leta 2009, ko je imel kazalnik gospodarnosti 0,70, do leta 2013 posloval
negospodarno, ker je bila vrednost kazalnika v tem prou¢evanem obdobju manjsa od 1. V letu
2010 je imel kazalnik najnizjo vrednost 0,50, nakar je v letu 2011 mo¢no narastel, to je za 82 %,
in dosegel vrednost 0,91. Vrednost kazalnika v letu 2013 je bila 0,98, kar pomeni, da se je od leta
2009 v povprecju povecala za 40 %. Leta 2014 je T-2 zacel poslovati gospodarno, ker so bili
prihodki iz poslovanja ve¢ji od odhodkov iz poslovanja in je razmerje doseglo vrednost
kazalnika 1,01.

Amis d.o.0. je v letu 2009 posloval gospodarno, ker je imel vecje prihodke iz poslovanja, to je v
visini 33.002.830 EUR, in so bili ti ve¢ji od odhodkov iz poslovanja, ki so znasali 31.031.160
EUR. Gospodarnost poslovanja je imela v letu 2010 vrednost 1,06. V letu 2010 so se prihodki iz
poslovanja zmanjsali v primerjavi z odhodki in je podjetje poslovalo negospodarno z vrednostjo
kazalnika 0,93. Tudi v naslednjem letu je podjetje poslovalo negospodarno z vrednostjo
kazalnika 0,96. Sele v letih 2012, 2013 in 2014 je podjetje povedalo poslovne prihodke v
primerjavi s poslovnimi odhodki ter v teh treh letih poslovalo gospodarno.

ey e

gospodarnosti poslovanja v primerjavi z ostalimi podjetji. Koeficient je bil vedno vecji od 1, kar
pomeni, da je podjetje v prou¢evanem obdobju poslovalo gospodarno. Podjetje ustvarilo vecje
prihodke z enakimi odhodki. Podjetje Amis je poslovalo gospodarno v vecini let proucevanega

obdobja, razen v letih 2010 in 2011. Podjetji Telemach in T-2 sta imeli v povprecju najslabse
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vrednosti kazalnika v proucevanem obdobju. Telemach je gospodarno posloval le v letih 2013 in
2014, T-2 pale v letu 2014.

3.5.11 Kratkoroéni koeficient likvidnosti

Vsako podjetje mora razpolagati z ustreznimi likvidnostnimi sredstvi z namenom pravocasne
izvedbe potrebnih placil. Podjetje kratkorocna placila lahko izvede z vzpostavljanjem finan¢nega
ravnotezja, usklajevanjem materialnih in finan¢nih tokov, rastjo financne moci itd. (Tekavcic,
2004). Ta kazalnik je eden izmed najbolj uporabljenih s strani podjetij in meri sposobnost
podjetja, da poravna kratkorocne obveznosti z denarjem in ostalimi gibljivimi sredstvi, kot so
zaloge in kratkoro¢ni vrednostni papirji (Mramor, 1993, str. 166).

kratkorotna sredstva

Kratkorocni koeficient likvidnosti = (16)

kratkorotne obveznosti

Kot je razvidno iz enacbe (16), je mogoce kratkoro¢ni koeficient izracunati kot kvocient med
kratkoro¢nimi sredstvi in kratkoro¢nimi obveznostmi. Kratkoro¢ni koeficient likvidnosti
prikazuje sposobnost podjetja, da poravna kratkoro¢ne dolgove s celotnimi kratkorocnimi
sredstvi. Vrednosti kazalnika manjSe od 1 pomenijo, da podjetju na kratek rok ne uspe poravnati
vseh svojih obveznosti. Ce je kazalnik ve&ji od 1, pa je placilna sposobnost podjetja boljsa, ker
podjetje na kratek rok poravna svoje obveznosti in kratkoro¢na sredstva financira tudi na dolgi
rok. Kot kratkoroCna sredstva se upostevajo kratkorocne terjatve, zaloge, denarna sredstva in
kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe. Priporo¢ena vrednost kazalnika je 2 in ve¢, ker naj bi bila s tem
placilna sposobnost podjetja boljsa. Kratkoro¢ni koeficient likvidnosti ni problemati¢en v panogi
telekomunikacije, pomen ima na primer v gradbeniStvu, kjer se sredstva v panogi pocasneje
obrac¢ajo. 1z Tabele 12 je razvidno gibanje kratkoro¢nega koeficienta likvidnosti operaterjev v
obdobju 2009-2014.

Tabela 12: Kratkorocni koeficient likvidnosti operaterjev za obdobje 2009-2014

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekon; jlovenue T-2d.o.0. Amis d.o.o.
2009 0,55 1,02 0,11 1,01
2010 0,57 0,87 0,09 0,95
2011 0,46 1,42 0,09 0,96
2012 0,49 1,51 0,98 1,00
2013 1,08 1,70 1,09 0,73
2014 0,65 2,03 0,51 0,82

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.o0., 2016.

Telemach d.o.o. je imel od leta 2009 do leta 2012 zelo nizko vrednost kratkoro¢nega koeficienta
likvidnosti, kar pomeni, da podjetju na kratki rok ni uspelo poravnati vseh svojih obveznosti iz
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poslovanja. V letu 2013 je koeficient dosegel vrednost 1,08, kar pomeni, da je podjetje postalo
bolj likvidno in je v tem letu lahko pokrilo s kratkoro¢nimi sredstvi kratkorocne vire
financiranja. V letu 2014 je koeficient ponovno padel pod 1 in dosegel vrednost 0,65, kar za
podjetje ni dobro.

Telekom Slovenije d.d. je imel v prouc¢evanem obdobju od leta 2009 do leta 2014 vrednost
kazalnika 1. Po zdruzitvi podjetja z Mobitelom v letu 2011 je postalo podjetje bolj likvidno.
Kazalnik se je zvisal iz vrednosti 0,87 na vrednost 1,42 in se stalno poveceval. V letu 2014 je
podjetju uspelo kazalnik povecati na vrednost 2,03. Ta vrednost je priporocljiva za vsa podjetja,
ker kazalnik prikazuje sposobnost podjetja, da na kratek rok poravna svoje obveznosti in
kratkoro¢na sredstva financira tudi na dolgi rok.

T-2 d.o.0. je imel od leta 2009 do leta 2011 tezave z likvidnostjo, ker je bil kratkoro¢ni
koeficient likvidnosti blizu ni¢le. V letu 2012 je bila vrednost koeficienta 0,98, v letu 2013 pa
1,09. V letu 2014 se je koeficient ponovno znizal na vrednost 0,51, kar pomeni, da podjetje ni
bilo ve¢ sposobno pokrivati s kratkoro¢nimi sredstvi kratkoro¢nih virov financiranja. Zaradi tega
je bil za podjetje predlagan stecajni postopek.

Amis d.o.o. je imel v letu 2009 kratkoro¢ni koeficient likvidnosti v vrednosti 1,01, kar pomenti,
da je podjetje na kratki rok pokrilo vse obveznosti. V letih 2010 in 2011 je imelo podjetje
kazalnik nizji od 1, kar je pomenilo, da podjetju ni uspelo poravnati vseh svojih obveznosti. V
letu 2012 je podjetju ponovno uspelo doseci kazalnik 1 in s tem izboljsati likvidnost. V
naslednjih dveh letih je kazalnik ponovno padel iz 1,00 na vrednost 0,73 v letu 2013 in na
vrednost 0,82 v letu 2014, kar je pomenilo, da so se v podjetju ponovile tezave z likvidnostjo.

Podjetje Telekom Slovenije je bilo v primerjavi z ostalimi podjetji v prouc¢evanem obdobju
2009-2014 edino sposobno poravnati kratkoro¢ne dolgove s celotnimi kratkoro¢nimi sredstvi. V
letu 2014 je imelo kazalnik najvisje vrednosti. Ostala tri podjetja, Amis, Telemach in T-2, pa so
imela teZave z vidika poravnave kratkoro¢nih dolgov s kratkoro¢nimi sredstvi. V letu 2014 se
jim je v povprec¢ju glede na predhodna leta vrednost kazalnika Se znizala. Ker so imela kazalnik
v proucevanem obdobju v povpre¢ju niZji od 1, je bila njihova placilna sposobnost slabsa, ker na
kratek rok niso uspela poravnati svojih obveznosti in hkrati niso zmogla financirati kratkoro¢nih
sredstev na dolgi rok.

3.5.12 Trzni delez

Trzni delez pomeni delez doseZenih prihodkov, izdelkov ali skupine izdelkov podjetja od celotne
prodaje vseh konkurentov na istem trgu. V primeru prihodkov se izracuna trzni delez na nacin,
da se skupni prihodki v dolo¢eni panogi na letni ravni delijo s prihodki posameznega podjetja in
se rezultat zaradi preglednosti predstavi v odstotkih. V primeru izdelkov se vrednost trznega
deleza dobi s Stetjem izdelkov, rezultat pa se primerja s konkurenti. V primeru, da ima podjetje
velik trzni delez, moramo biti previdni, ker velika vrednost tega kazalnika Se ne pomeni, da je

podjetje uspesno z vidika poslovanja. Lahko se zgodi, da podjetje ne razpolaga z novo
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tehnologijo, ki bo pomemben konkurenéni dejavnik v prihodnosti. V majhnih gospodarstvih so
trzna struktura in trzni delezi slab indikator uspesnosti in trzne moc¢i (Kump, 2003). 1z Tabele 13
in Slike 7 je razviden trzni delez po prihodkih v dejavnosti operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 13: Trzni delez po prihodkih v dejavnosti operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)

Leto/operater | Telemach d.o.o. Tele.k_om T-2d.o.0. Amis d.o.o. Ostali operaterji
Slovenije d.d.
2009 11,20 71,09 5,31 5,00 7,40
2010 11,67 68,92 6,88 3,99 8,54
2011 7,15 77,92 5,19 3,05 6,69
2012 8,16 74,90 6,76 3,52 6,66
2013 8,64 76,02 6,06 3,67 5,61
2014 8,73 74,87 6,37 3,62 6,41

VIR: Povzeto in prirejeno po BIZI, Trzni delez v telekomunikacijskih dejavnosti podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 6: Gibanje trznega deleza po prihodkih v dejavnosti operaterjev za obdobje 2009-2014
(v %)
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VIR: Povzeto in prirejeno po BIZI, Trzni delez v telekomunikacijskih dejavnosti podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach, d.o.o0. je imel trzni delez v letu 2009 v vrednosti 11,20 % in v letu 2010 v vrednosti
11,67 %. Po letu 2010 je padel za 4,52 odstotni tocki, to je na vrednost 7,15 %. Od leta 2011 do
leta 2014 se je ponovno povecal za 1,58 odstotne tocke in dosegel 8,73-odstotni delez na trgu.

Telekom Slovenije d.d. je imel konec leta 2009 trzni delez v visini 71,09 %, kar je pomenilo
prevladujo¢ polozaj na trgu. Kot posledica najvec¢jega trznega deleza in razvoja nove tehnologije
na podrocju telefonije — IP je bila fiksna telefonija v najvecji meri delezna prevzemanja
prikljuckov s strani konkurencnih operaterjev. Posledi¢no je leta 2010 padel trzni delez za 2,17
odstotne tocke in dosegel vrednost 68,92 %. V letu 2011 se je ponovno povecal za 9,00 odstotne
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tocke, to je na vrednost 77,92 %, kar je bil najvecji trzni delez proucevanega obdobja. Do leta
2014 se je trzni delez postopno zmanjSeval zaradi nizjih prihodkov iz klasiéne govorne
telefonije, kar je v skladu z upadanjem Stevila klasi¢nih prikljuckov in njihove alternative s
sodobno telefonijo IP in mobilno telefonijo, ki jo ponuja tudi konkurenca.

T-2 d.o.o. je imel v letu 2009 trzni delez v vrednosti 5,31 %. V letu 2010 ga je povecal za 1,57
odstotne tocke, to je na vrednost 6,88 %. Leta 2011 se je za malenkost znizal, in sicer na 5,19 %,
in v letu 2012 ponovno povecal na 6,76 %. V tem letu je bil cilj podjetja poleg pridobivanja
novih naro¢nikov tudi krepitev ugleda blagovne znamke, ki je bila od zacetka postopka prisilne
poravnave podjetja mo¢no naceta (Letno porocilo T-2, 2012). Podjetje je v letu 2013 obdrzalo
podoben trzni delez, to je 6,06 %, in ga v letu 2014 povecalo za 0,31 odstotne tocke, to je na
vrednost 6,37 %.

Amis d.o.o0. je v letu 2009 dosegel ve¢ kot 38-odstotno rast prodaje kljucnih storitev, bistveno
povecal stevilo uporabnikov in poveceval trzni delez v ciljnih segmentih, ki temeljijo na
Sirokopasovnem dostopu in novejsih tehnologijah (IP-Centreks, SIP-povezave, IP-TV naslednje
generacije itd.). Navedene tehnologije spreminjajo obstojece nacine zivljenja ljudi, oblikujejo
bistvene konkuren¢ne prednosti in predstavljajo del trajnostnega razvoja. V tem letu je podjetje
znatna sredstva vlagalo v pridobivanje uporabnikov, in sicer v obliki promocijskih akcij, ki so
potekale skozi vse leto. Trzni delez je v tem letu znaSal 5 %. V letu 2010 se je zmanjsal na 3,99
%. V vseh klju¢nih storitvenih tehnologijah je imel trzne deleze podobne kot leta 2010. Podjetje
je imelo strategijo oblikovano predvsem v povezavi z nadaljevanjem rasti trznega deleza, Stevila
uporabnikov v ciljnih segmentih in doseganja polozaja najvecjega alternativnega ponudnika v
Sloveniji. V letu 2011 je doseglo polozaj alternativnega operaterja na podro¢ju opti¢ne
tehnologije FTTH in ponudbe Sirokopasovnega dostopa. Z ekonomskega vidika, kot prikazuje
Tabela 8, pa se podjetju trzni delez od leta 2010 ni poveceval in je v letu 2014 dosegel vrednost
le 3,62 %.

Tudi ostali operaterji predstavljajo relativno velik trzni delez in konkurirajo vecjim
operaterjem, ki smo jih proucevali. Ostali operaterji so imeli leta 2009 trzni delez v vrednosti
7,40 %. V letu 2010 so ga povecali na 8,54 % in ga do leta 2013 postopoma zmanjSevali do
vrednosti 5,61 % ter ga tako v letu 2014 ponovno povecali na vrednost 6,41 %.

Telekom Slovenije je imel v prou¢evanem obdobju vrednost trznega deleza po prihodkih v
dejavnosti v povprecju okrog 75 % in je zaradi tega postal operater s prevladujo¢im trznim
polozajem. Telekomu Slovenije so sledila podjetja Telemach, T-2 in Amis. V proucevanem
obdobju se mu vrednost ni bistveno zmanjsala, ker je dvigovala njegovo povprecje starejSa
tehnologija TDM. Na podrocju sodobne IP-tehnologije pa podjetje ni imelo ve¢ bistvene trzne
prednosti oziroma ga je 30-odstotni povprecni trzni delez starejSe tehnologije oviral pri cenovni
konkuren¢nosti na podro¢ju IP-tehnologije. AKOS mu ni dovoljeval ustreznega nizanja cen
zaradi prevladujoCega polozaja na trgu. Iz Slike 7 je razviden trzni delez po Stevilu prikljuckov v
tehnologijah operaterjev v obdobju 2009-2015.
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Slika 7: Gibanje trznega deleza po Stevilu prikljuckov v tehnologijah operaterjev za obdobje
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Vir: SURS, Porocilo za tretje Cetrtletje 2015.

Osnovne telekomunikacijske prikljucke delimo na tri tehnologije: fiksna telefonija, mobilna
telefonija in Sirokopasovni dostop. V Sloveniji je imela v obdobju 2009-2015 mobilna telefonija
najvecji trzni delez po Stevilu prikljuckov. Leta 2009 je bilo Stevilo mobilnih priklju¢kov
2.076.755, fiksnih prikljuc¢kov 836.143 in Sirokopasovnih prikljuckov 432.963. Leta 2015 so
mobilni prikljucki dosegli Stevilo 2.349.641, kar predstavlja povecanje od leta 2009 v povprecju
za 13,1 %. Stevilo fiksnih telefonskih prikljuckov se je od leta 2009 postopoma zmanj$evalo in
doseglo v letu 2015 Stevilo 723.796, kar predstavlja zmanjSanje trznega deleza na podrocju
fiksnih prikljuc¢kov v povpre¢ju za 13,4 %. Iz Tabele 14 in Slike 8 je razvidno gibanje trznega
deleza po IP-tehnologiji operaterjev v obdobju 2009-2014.

Tabela 14: Trzni delez po IP-tehnologiji operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)

Leto/operater | Telemach d.o.o. Tele!<_om T-2d.0.0. Amis d.o.o. Ostali operaterji
Slovenije d.d.
2009 10,05 50,15 23,10 8,25 8,45
2010 18,28 44,50 19,63 9,05 8,55
2011 21,50 40,70 17,20 10,00 10,60
2012 23,00 38,33 17,45 10,25 10,97
2013 24,73 37,03 17,15 9,88 11,22
2014 28,33 35,85 17,48 9,38 8,97

Vir: Letna porocila AKOS, Trzni delezi operaterjev, ki ponujajo storitve IP telefonije, po stevilu prikljuckov,
2009-2014.
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Slika 8: Graficni prikaz trznega deleza po IP-tehnologiji operaterjev za obdobje 2009-2014 v
Sloveniji (v %)
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Zanimiv je pogled izracunanega trznega deleza po sodobni IP-tehnologiji. Telekomu Slovenije je
trzni delez po IP-tehnologiji drasti¢no padel, medtem ko je Telemachu zelo narastel. Ostali
operaterji so imeli dokaj stabilen trzni delez. Prihodnost storitev je na IP-podrocju, zato je za
podjetje Telekom Slovenije skrb vzbujajoce, da so prikljucki IP od leta 2009, ko so imeli
vrednost 50,15 %, do 2014 padli za 14,3 odstotne tocke, to je v povprecju na vrednost 35,85 %.
Podjetju Telemach pa so ti narasli iz 10,05 % na 28,33 %, kar pomeni, da se je podjetju od leta
2009 do leta 2014 povecal trzni delez za 18,28 odstotne tocke. Telekom Slovenije ima skupni
trzni delez s tehnologijama IP in staro TDM relativno velik, kar prikazuje predhodna tabela
(Tabela 14). To pa ne pomeni, da je to ugodno za podjetje, ker velik trzni delez predstavlja
operaterja s prevladujocim polozajem in ima ta poseben status v poslovnem okolju. Najvecja
ovira je, da ne sme nizati svojih trznih cen brez soglasja agencije AKOS in da mora zagotavljati
telefonski prikljucek do vsakega gospodinjstva v Sloveniji, kar predstavlja izredno velik strosek.
Posledica padanja trznega deleza je, da v konvergenéni ponudbi ne sme nizati svojih cen do take
vrednosti, kot jih ima konkurenca. Nevarnost se kaze v tem, da bosta podjetji AMIS in
Telemach, ko bosta imeli konvergenéne storitve, zaceli drastiCno nizati cene, s ¢imer lahko
oslabita poslovanje podjetju Telekom Slovenije in ostalim malim operaterjem, ki lahko postanejo
zaradi svoje majhnosti nelikvidni. V' Evropi je tendenca padanja fiksne telefonije, ki jo
nadomescata telefonija IP in mobilna telefonija. Enako velja za Slovenijo. Za operaterje je
priporo¢ljivo, da Sirijo poslovanje na rastoCa storitvena podro¢ja televizijske dejavnosti,
digitalnega oglasevanja, upravljalnih storitev in racunalnistva v oblaku. To so nove inovativne
storitve, povezane z mobilnostjo uporabnikov, ki jith omogocajo elektronske komunikacije
(Letno porocilo Telekoma Slovenije, 2012). Prikljucki s Sirokopasovnim dostopom so
enakomerno narascali in v letu 2015 dosegli Stevilo 568.349. Od leta 2009 do leta 2015 se je
Stevilo teh prikljuckov v povprecju povecalo za 31,3 %. Iz opazovanih gibanj krivulj opazamo,
da se bo podoben trend nadaljeval tudi v prihodnosti. Krivulji fiksnih in Sirokopasovnih
prikljuckov se bosta v nekaj letih prekrizali. Trenutno je razmik med njima v povprecju le Se
27,4 %. Iz vsega prikazanega lahko sklepamo, da gre klasi¢na fiksna telefonija postopoma v
zaton in da jo bodo nadomestile sodobne mobilne tehnologije (LTE) in Sirokopasovne
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tehnologije na platformi opti¢nih povezav (FTTH). To bodo dejansko racunalniske tehnologije,
ki bodo omogocale govorno komuniciranje, video in podatkovne prenose.

3.5.13 Kapital

Kapital predstavlja vir financiranja podjetja. V podjetje ga vlozijo lastniki s kupno mocjo v
obliki denarja, stvari ali pravic ter ga morajo pri poslovanju podjetja ohranjati in povecevati. V
primeru, da podjetje posluje uspesno, se kapital povecuje, lahko z nerazdelitvijo Cistega dobicka,
z novimi vlozki lastnikov in v posebnih primerih s prehodnim prevrednotenjem posameznih
sredstev. Ker kapital izraza lastniS$ko financiranje podjetja, predstavlja obveznost do lastnikov
podjetja. To pomeni, da kapital predstavlja obveznost do virov sredstev, ki pa v bilancah ni
prikazan kot dolg. Splosno znano je, da pri poslovanju podjetja nastajajo tudi dolgovi, ki
omogocajo, da se sredstva dopolnjujejo z dobljenim kapitalom. Vrednost kapitala podjetja se
zmanjSuje z vracili lastnikom ali s Cisto izgubo podjetja (Slovenski racunovodski standardi,
2005). V primeru, da podjetje preneha delovati, kapital zapade v placilo lastnikom, pri ¢emer se
njegova vrednost popravi glede na tedaj dosegljivo ceno Cistega premozenja. Kapital
zmanjSujejo izguba pri poslovanju, odkupljene delnice in poslovni deleZi ter izplacila (Slovenski
racunovodski standard 8 — kapital, 2006). Kapital se ¢leni na kapitalske rezerve iz dobicka,
vpoklicani kapital, preneseni Cisti dobicek iz prej$njih let oziroma prenesena izguba iz prejsnjih
let, prevrednoteni popravek kapitala, nerazdeljeni Cisti dobi¢ek ali neporavnana Cista izguba iz
proucevanega obdobja (Pojasnila postavk iz bilance stanja, 2016). V zadnjih nekaj letih je v
podjetjih prisoten w»neotipljivi kapital«, to je ¢loveski kapital s ¢loveskimi sposobnostmi,
spretnostmi in kompetencami. Znanje in sposobnosti zaposlenih postajajo najpomembne;jsi
ekonomski vir v sodobnih pogojih gospodarjenja podjetja. Razpolagati s finan¢nim kapitalom v
podjetju Se ne pomeni imeti konkurencne prednosti na trgu. V ¢asu nenehnih sprememb na trgu
in v podjetjih se posledi¢no spreminjajo tudi vrednote in norme. Ljudje, ki imajo pravi profil in
kompetence v podjetjih oziroma prikrito bogastvo za podjetje, ki je kombinacija ¢loveskega
(znanje, kreativnost in sposobnost inoviranja) in organizacijskega kapitala (znanje v bazah
podatkov, koncepti, princip vodenja itd.), zagotavljajo ve¢jo uspeSnost poslovanja podjetja. Ta
neotipljivi kapital postaja vedno pomembnejsi vir za podjetja, ker napoveduje prihodnost
podjetja, medtem ko otipljivi kapital prikazuje preteklo poslovanje. Izkoris¢enost ¢loveskega
kapitala v podjetju je odvisna od nac¢ina upravljanja ¢loveskih virov oziroma ravnanja z ljudmi
pri delu (angl. human resource managememt) (Bec, 2014). Lipi¢nik (1998, str. 42) dodaja, da je
bistvo ravnanja z ljudi pri delu razvoj strokovne strategije ravnanja s ¢loveSkimi viri in skupne
vizije.

Pomemben del kapitala lahko za podjetja predstavljajo tudi Stevilo dolgoro¢nih pogodb
poslovnega sodelovanja s kupci, dobavitelji, ponudniki storitev itd. Podjetje ima na ta nacin
vpeljan posel, v katerega je predhodno vlagalo doloc¢en napor. Iz Tabele 15 je razvidno gibanje
kapitala operaterjev v obdobju 2009-2014.
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Tabela 15: Kapital operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Telekom Slovenije

Leto/operater Telemach d.o.o. dd T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 39.243.559 871.468.927 6.251.048 5.034.745
2009 41.324.529 890.374.402 13.879.898 10.414.485
2010 30.512.644 621.536.258 -46.472.376 10.330.484
2011 20.780.570 827.721.700 -58.565.310 9.795.184
2012 18.488.775 831.638.272 62.498.341 10.361.746
2013 21.252.417 779.860.099 59.049.910 10.422.571
2014 25.656.033 730.944.000 61.945.451 10.451.520

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Telemach d.o.o. je imel v prou¢evanem obdobju 2008-2014 v povpre¢ju vedno pozitivno
vrednost kapitala. Poslovodstvo podjetja se je odloc¢ilo, da bo ohranjalo kapitalski obseg z
namenom zaupanja investitorjev, upnikov in trga, s ¢imer bi zagotovilo trajnostni razvoj
podjetja. Kapital je na dan 31. 12. 2009 znasSal 9.239.888 EUR (7.500 EUR vpoklicanega
kapitala in 12.963.727 EUR vplacanih kapitalskih rezerv). Lastni§tvo Telemacha se je v tem
obdobju spremenilo in nov lastnik je vplacal presezek kapitala v znesku 12.963.727 EUR (Letno
porocilo Telemach, 2009). Operater je v letu 2013 vlozil 1.100.000 EUR v nadgradnjo opreme
za zagotavljanje dodatnih telekomunikacijskih kapacitet (Letno porocilo Telemach, 2014).

Telekom Slovenije d.d. je imel v prou¢evanem obdobju vecje vrednosti kapitala v primerjavi z
drugimi tremi operaterji. To pa Se ni pomenilo, da je bil s tem podjetju zagotovljen njegov
dolgoro¢ni obstoj. V takih primerih podjetja lazje poslujejo na konkurenénem trgu, vlagajo lahko
vec sredstev v raziskave in razvoj ter poslujejo s poslovno odli¢nostjo. Glavni namen Telekoma
Slovenije je upravljanje kapitala zaradi zagotavljanja ¢im boljse kreditne bonitete in kapitalske
ustreznosti za potrebe financiranja poslovanja in doseganja ¢im vi§je vrednosti za delnicarje. V
proucevanem obdobju je Telekom Slovenije vloZil mnogo sredstev v agresiven trzni nastop,
posodabljanje omreZja in telekomunikacijskih naprav, organizacije ter storitev (Letno porocilo
Telekoma Slovenije, 2012).

T-2 d.o.o. je imel v letu 2010 negativen kapital v znesku —46.472.376 EUR in v letu 2011 v
znesku —58.565.310 EUR. Podjetje je imelo ves lastniski kapital, ki ni bil vreden ni¢ oziroma je
bil celo negativen. To je pomenilo, da je bilo podjetje kapitalsko neustrezno, ker obseg
dolgoro¢nih virov financiranja ni bil zadosten glede na vrsto in obseg aktivnosti, ki jih je
izvajalo. Tako stanje je zelo slabo za podjetje in Se bolj za lastnike. Podjetje je imelo v letu 2010
sredstva v vrednosti 209.281.106 EUR, v letu 2011 pa se je vrednost sredstev nekoliko povecala,
to je na vrednost 209.757.767 EUR. V takih primerih nastane finan¢ni problem, ker je razlika
med sredstvi in kapitalom zelo velika. Podjetje je bilo prezadolzeno, ker je bila vrednost
premozenja podjetja manjs$a od vsote obveznosti. Izguba v teh letih je dosegla ve¢ kot polovico
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osnovnega kapitala in se je ni dalo pokriti v breme prenesenega dobicka ali rezerv. Prva moZznost
za reSitev je dokapitalizacija podjetja, torej z izdajo novih delnic, ker banke v primeru
negativnega kapitala ne dajo kredita. Druga moznost je zmanjSanje sredstev — prodaja
premozenja za placilo kreditov. Tako je podjetje T-2 dne 29. 12. 2010 vlozilo predlog prisilne
poravnave in v letu 2011 je sodisc¢e izdalo sklep o zacetku postopka. Istega leta je podjetje
vlozilo odSkodninsko tozbo zoper podjetje Telekom Slovenije zaradi kritja poslovne Skode v
znesku 129.556.756 EUR, =zaradi zlorabe prevladujoCega polozaja na razli¢nih
telekomunikacijskih trgih in zaradi drugih nepravilnosti v njegovem postopanju (Letno porocilo
T-2, 2010). Celotni kapital podjetja sestavljajo vpoklicani kapital, izguba tekocCega leta in
prenesena izguba preteklega leta. Ta vpoklicani kapital v skupni visini 18.084.324 EUR je
podjetje pridobilo v procesu prisilne poravnave z vplacili dobaviteljev v znesku 350.350 EUR.
Kapital v visini 17.733.974 EUR pa je bil pridobljen z dokapitalizacijo — s stvarnimi vlozki
(Letno poroéilo T-2, 2012).

Amis d.0.0. je po letu 2008 v povprec¢ju podvojil svoj kapital in to vrednost ohranjal v celotnem
proucevanem obdobju, vklju¢no z letom 2014. Podjetje je zamenjalo lastnika in v letu 2009 v
skladu s podjetno pogodbo prejelo naknadna vplacila kapitala v visini 3.075.000 EUR, ki ga je
evidentiralo kot kapitalske rezerve. V tistem letu je podjetje veliko vlagalo v nakup opreme
(telekomunikacijska oprema, kolokacijski prostori, modemi, strezniki, konverterji, opti¢ne
povezave, razna rac¢unalniSka oprema itd.), vrednost Cesar je 3.202.735 EUR (Letno porocilo
Amis, 2010). V letu 2010 se je podjetje dokapitaliziralo v znesku 1.500.000 EUR za strosek
optike in Se poravnalo nekatere druge stroske, Ki jih je imelo do Telekoma Slovenije. V tistem
letu je podjetje ponovno izvedlo investicijo za nakup telekomunikacijske opreme, namenjene za
izvajanje osnovne dejavnosti, in sicer v znesku 3.315.085 EUR. V letu 2011 so lastniki ponovno
izvedli dokapitalizacijo v znesku 500.000 EUR za namen investicij v telekomunikacijsko
opremo, ki je neposredno omogocala zagotavljanje storitev uporabnikom (IPTV, telefonija IP,
FFTH, usmerjevalniki, telefonski aparati, modemi itd.) (Letno poroc¢ilo Amis, 2011).

Podjetje Telekom Slovenije je v prou¢evanem obdobju 2009-2014 imelo na razpolago najvecji
delez kapitala. Sledili so mu Telemach, T-2 in Amis z najmanj$o vrednostjo. Ce primerjamo z
ostalimi podjetji, je Telekom Slovenije v veliki prednosti, kar pa Se ne pomeni varnosti za njegov
dolgoro¢ni obstoj. V primeru, da poslovodstvo nima dovolj ves¢in z vidika upravljanja podjet;a,
se lahko kapital hitro zmanj$a oziroma doseze negativne vrednosti, kot jih je imelo podjetje T-2
v letih 2010 in 2011. Dejstvo je, da bodo slej ko prej morala vsa tri podjetja povecati kapitalske
vloZke zaradi laZjega poslovanja in tudi z vidika vlaganja sredstev v raziskave in razvoj.

3.6 Skupna analiza uspeSnosti poslovanja

Podrobno smo predstavili trinajst najpomembnej$ih kazalnikov, ki jim ekonomska teorija
pripisuje najvecji pomen, in jih uporabili za primerjavo Stirih operaterjev na slovenskem trgu.
Tako smo dobili dolocene vrednosti. Za lazjo predstavo z vidika poslovanja posameznega
operaterja v primerjavi z drugimi smo kazalnike razvrstili z utezmi in jih ustrezno izracunali.
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Utezi smo dolo¢ili na osnovi sistema DuPont, ki smo mu za namen podrobnejSe analize dodali Se
dodatne kazalnike. Dodali smo tip kazalnikov, ki jim Stevilni avtorji za potrebe analize podjetij
pripisujejo najvecji pomen. Dobili smo rezultat analize, ki je prikazan v grafu. Iz Slike 9 je
razvidna uspesnost poslovanja operaterjev v obdobju 2009-2014, Tabela 16 pa prikazuje Stevilo
dosezenih ponderiranih to¢k operaterjev v omenjenem obdobju.

Slika 9: Uspesnost poslovanja operaterjev v obdobju 2009-2014 v Sloveniji
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Legenda: *prikaz uspes$nosti poslovanja operaterjev na osnovi izra¢una najpomembnej$ih kazalnikov.

Tabela 16: Stevilo ponderiranih tock* po operaterjih za obdobje 2009-2014

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg ilovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 176 306 132 296
2010 239 269 125 277
2011 159 333 190 228
2012 186 346 138 240
2013 273 326 125 186
2014 300 269 182 159

Legenda: *seStevek ponderiranih to¢k, ki prikazujejo uspeS$nost poslovanja operaterjev po posameznih letih.
Grafi¢ni prikaz je razviden iz Slike 10.

Tabela 17: Stevilo ponderiranih tock po vrednosti kazalnikov operaterjev
za obdobje 20092014

UspeSnost poslovanja operaterjev (2009—2014) Skupno $tevilo tock
Telekom Slovenije 1832
Amis 1399
Telemach 1333
T-2 853

Telekom Slovenije d.0.0. je v proucevanem obdobju 2009-2014 dosegel najve¢ ponderiranih

tock, to je 1832, kar pomeni, da je bil poslovno najuspesnejsi. V primerjavi z Amisom je v

proucevanem obdobju posloval uspesneje v povprecju za 30,9 %, s Telemachom za 37,4 % in s
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T-2 za 114,7 %. Razlika v primerjavi z operaterjema Amis in Telemach bi lahko bila $e vecja, ¢e
se Telekomu Slovenije ne bi v letu 2010 poslovanje poslabsalo zaradi Ciste izgube, ki je nastala
kot posledica slabih investicij v tujini. Telekom je v celotnem proucevanem obdobju posloval
uspesno in do leta 2013 uspesnost Se povecal v primerjavi z ostalimi operaterji. V letu 2014 pa se
mu je uspeSnost poslovanja ponovno zmanjSala zaradi zakupa frekvenc tehnologije LTE, ki bi
mu dolgorocno povecevala prihodke in s tem njegovo dolgorocno uspesnost poslovanja. V
prihodnosti je velika verjetnost, da bo Telekom Slovenije ponovno izboljsal poslovanje a le pod
pogojem, da bo njegovo poslovodstvo upostevalo kljuéne napotke, ki jih narekujejo
predstavljena teoreticna izhodisca.

Amis d.o.0. in Telemach d.o0.0. sta bila v prou¢evanem obdobju 2009-2014 v povprecju enaka.
Razlika med njima je znasala 66 tock. Amis je imel 1399 in Telemach 1333 tock. Vendar
krivulje prikazujejo doloc¢eno razliko v obliki Skarij med letoma 2012 in 2013. Amis je posloval
uspesneje pred letom 2012, Telemach pa v zadnjih letih in leta 2014 povecal uspesnost celo v
primerjavi s Telekomom Slovenije. To pomeni, da management podjetja Telemach pravilno
upravlja podjetje ter skrbi za njegovo rast in razvoj.

T-2 d.0.0. je v prou¢evanem obdobju dosegel najnizjo povpre¢no vrednost ponderiranih toc¢k, to
je 853. Podjetje T-2 je v vseh letih proucevanega obdobja poslovalo zelo slabo, kar ponazarja
tudi krivulja (Slika 9). Neko upanje za obstoj podjetja z vidika poslovanja je bilo v letu 2014, ko
je krivulja podjetja T-2 presekala krivuljo podjetja Amis in se zaCela vzpenjati. Na osnovi
podrobne finanéne analize menimo, da se podjetje T-2 ne more izogniti steCaju. V nadaljevanju
ocenjujemo, da je bil razlog za slabo poslovanje v prouc¢evanem obdobju strateska napaka
managementa pri odlocitvi z vidika investicij za izgradnjo sodobnega telekomunikacijskega
omrezja (FTTH). Podjetje, ki je nastalo po vstopu Slovenije v EU, si te investicije ne bi smelo
privos¢iti. Razlog je bil v tem, da so zadovoljive hitrosti uporabniki lahko dosegli Zze na
bakrenem omreZju in posledi¢no ni bilo povprasevanja po vecjih hitrostih, ki so cenovno drazje.
Danes operaterji morajo ponujati vsebino storitve in ne tehnologijo. Podjetje T-2 je hotelo 100-
odstotno konkurirati Telekomu Slovenije s kabelskimi vodi in lastnimi javnimi centralami. Take
investicije so cenovno prevelike in se takoj ne povrnejo.

Strategija managementa podjetja Amis pa je imela drug znacaj. Podjetje se je odlocilo, da bo
uporabljalo infrastrukturo in javne centrale drugih operaterjev ter da bo placevalo za vsakega
svojega naro¢nika operaterjem zakupnino. Druga pravilna strategija je bila konvergenca storitev.
Amis v prihodnje naértuje tudi ponujanje mobilnih storitev. Prepri¢ani smo, da s to strategijo
lahko postane najuspesnejsi operater. Tako kot so Telekomu Slovenije s pripojitvijo hcerinske
druzbe Mobitel narasli prihodki, se lahko enako zgodi podjetju Amis, ki bo tako s to strategijo
lahko mo¢no konkuriralo podjetju Telekom Slovenije. Konkurira mu lahko na nacin niZanja cen
paketnih storitev (telefonija, televizija, mobilna telefonija, internet itd.). Ce hoée Amis zmagati
na trgu, mora ponujati storitve po minimalni ceni, ker ima Telekom Slovenije prevelike stroske
poslovanja in vzdrZzevanja omrezja.
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Tudi podjetje Telemach je lahko v prihodnosti uspesno podjetje, ¢e bo ponujalo konvergencne
storitve kot njegova konkurenca. Za razliko od njegove konkurence Telemach ponuja del storitev
po svojih vodih (koaksialni kabli, optika itd.), ki so zelo vzdrzljivi v primerjavi s Telekomovimi,
kjer je potrebnih vec sredstev za njihovo vzdrzevanje. V primeru, da Telemach na dolo¢enih
lokacijah nima svojega omrezja, ga pri drugem operaterju zakupi za svojega novega naro¢nika.
Management ima dobro strategijo in vizijo, ki je vidna v dobrih rezultatih kazalnikov v zadnjih
letih. Podjetje ima odli¢no strategijo, saj po Sloveniji prevzema lokalne kabelske operaterje, ki
imajo svojo infrastrukturo z vkljucenimi narocniki, ter obstoje€im naro¢nikom ponuja
sirokopasovne dostope in vsebine z dodano vrednostjo.

Tudi drugi operaterji, za katere nismo izvedli analize poslovanja, ker bi raziskava postala
preobsezna, prav tako konkurirajo na slovenskem trgu. V povprecju so zelo majhni, ampak kot
skupina so zelo mo¢ni — lahko si jih predstavljamo kot skupino, ki predstavlja enega mocnega
operaterja, ki konkurira proucevanim operaterjem, torej podjetiem Telemach, Telekom
Slovenije, T-2 in Amis. Ti operaterji imajo tudi vizijo in dolofene razvojne strategije, ki pa
trenutno ne ogrozajo proucevanih operaterjev.

3.7 Gibanje prihodkov v panogi telekomunikacije po vstopu Slovenije v EU

Po vstopu Slovenije v EU se je zacelo ustanavljati ve¢je Stevilo podjetij, ki so zacela ponujati
telekomunikacijske tehnologije, in na obstojecih klasi¢nih telefonskih priklju¢kih ponujati
storitve z dodano vrednostjo. 1z Slike 10 je razvidno gibanje prihodkov v panogi
telekomunikacije po vstopu Slovenije v EU.

Slika 10: Gibanje prihodkov v panogi telekomunikacije* po vstopu Slovenije v EU za obdobje
2004-2014 (v EUR)
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Legenda: *prikaz zasiCenosti telekomunikacijskega trga v zadnjih Stirih letih. Telekomunikacijske priklju¢ke ima
vecina gospodinjstev in podjetij. Na trgu obstaja le moZnost ponudbe telekomunikacijskih storitev z
visoko dodano vrednostjo.
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Prihodki v panogi telekomunikacije so imeli leta 2004 vrednost 448.263.099 EUR. Do leta 2011
so narasli na vrednost 938.402.204 EUR, Kar je v povprecju prestavljalo povecanje za 109,3 %.
To je pomenilo, da se je panoga telekomunikacije s prihodom konkurence zacela razvijati z
ustvarjanjem dodane vrednosti na telekomunikacijskih prikljuc¢kih. V danasnjem casu podrocje
telekomunikacij prehaja v podroc¢je informatike in racunalnistva. To pomeni, da bodo v bliznji
prihodnosti izvajala telefonske storitve rac¢unalniSska podjetja, ker govorni promet z razvojem
sodobne IP-tehnologije v praksi predstavlja le podatek oziroma prenos podatkov med dvema
lokacijama. Ce vzamemo za primer alternativno paradigmo razmiiljanja o razvoju sodobnih
mobilnih tehnologij, mobilnemu telefonskemu aparatu lahko re¢emo prenosni racunalnik, ki
omogoca Se govorno komunikacijo.

Po letu 2011 in do leta 2014 se je pojavila zanimivost, ker se je vzpon krivulje ustalil. To
pomeni, da se je slovenski trg zasicil s telekomunikacijskimi storitvami oziroma prikljucki. Vsa
gospodinjstva in podjetja imajo telekomunikacijske prikljucke in tako prodaja novih prikljuckov
vsem operaterjem upada, saj se v Sloveniji gradi zelo malo novih stanovanjskih in poslovnih
objektov. Posledi¢no se je v tem prouc¢evanem obdobju in tudi danes $e vedno izvaja rivalstvo na
trgu za pridobivanje naro¢nikov. Narocniki izkoris¢ajo operaterje, da jim ponudijo ¢im vec
prenosljivostjo svojih fiksnih in mobilnih telefonskih Stevilk ter hkrati zamenjujejo tudi
ponudnika Sirokopasovnih dostopov (istega operaterja ali drugega). Panoga po prihodkih se
umirja, ker trenutno Se ni na vidiku novih tehnologij oziroma idej z dodano vrednostjo, ki bi
drasti¢no povecale prihodke operaterjem. 1z navedenega lahko povzamemo, da bo tisti operater,
ki bo imel najnizje cene, najnizje stroske poslovanja, kakovostne poprodajne aktivnosti in servis
ter bo najbolj inovativen, ostal na trgu, ostali pa bodo obsojeni na propad.

3.8 Primerjava s teoreti¢nimi izhodi$ci (teorijo) in potrditev hipotez

Podjetja, ki ponujajo telekomunikacijske storitve in hocejo preziveti v danaSnjem €asu, morajo
biti zelo elasticna pri odzivanju na spremembe v okolju, se prilagajati uporabnikom
telekomunikacijskih storitev in stremeti k odli¢nosti svojega poslovanja.

Iz analize poslovanja domacih operaterjev ugotavljamo, da sta svetovni gospodarski razvoj in
razvoj sodobnih telekomunikacijskih tehnologij pripeljala do tega, da so se na podro¢ju
telekomunikacij zacele izvajati spremembe. Na razvoj podrocja telekomunikacij je vplivala tudi
EU s svojo politiko sprememb na ekonomskem, politicnem (zakonodajnem) in raziskovalno-
razvojnem podrocju, katerih cilj je bil zadovoljevanje glavne potrebe telekomunikacijske panoge
in evropskega telekomunikacijskega trga. Telekomunikacijski trg je postajal vse zahtevnejsi z
vidika razli¢nih storitev na telekomunikacijskih prikljuckih, ker analogni telefonski prikljucek ni
ve¢ zadovoljeval najzahtevnejSih uporabnikov. Posledi¢no se je pojavila ideja o drugacnosti
razmiSljanja na podrocju telekomunikacij oziroma 0 zacetkih ustvarjanja dodane vrednosti na
telefonskih prikljuckih. To se je lahko zacelo izvajati le s podjetniStvom oziroma razvojem
alternativnih operaterjev, ki so zaceli s svojimi aktivnostmi realizirati ideje. Po vstopu Slovenije
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v EU je bilo ustanovljenih ve¢ operaterjev. Nekateri izmed njih so uéinkovito rasli, zaposlovali
veéje Stevilo ljudi in zaceli konkurirati takratnemu monopolistu Telekomu Slovenije. Na
slovenski trg so vstopili pomembni operaterji, ki imajo predstavniStva tudi v tujini (Amis,
Telemach, T-2, Softnet, Detel, Novatel, Megam itd.). Finan¢no analizo poslovanja smo izvedli
za operaterje Amis, Telemach in T-2 ter jih primerjali s Telekomom Slovenije. Zaradi prihoda
konkurence in spreminjanja poslovnega okolja je moral Telekom Slovenije spremeniti svojo
strategijo poslovanja s spremembo organizacije. Pri tej spremembi sta bila klju¢ha pojma
zaupanje in pripadnost podjetju, da se je lahko sprememba izvedla. S tem je Telekom Slovenije
lahko zacel izvajati trzenjsko strategijo. Spremeniti je moral tudi informacijske sisteme zaradi
virtualne in informacijske komunikacije ter zaradi izvajanja prenosljivosti telefonskih $tevilk
med operaterji. V teh letih je nastopila tudi gospodarska kriza, ki je vplivala na vse operaterje in
jim posledicno zmanjsala del poslovnih prihodkov. Izpad prihodkov so morali operaterji
nadomestiti s kakovostnejSo ponudbo storitev in terminalskih naprav na trgu. Uspesnejsi
operaterji so s prenosljivostjo telefonskih S$tevilk pridobivali naro¢nike manj uspesnih
operaterjev. Operaterji, ki so hoteli uspesno poslovati na trgu, so uporabljali sodobno
managersko orodje benchmarking z namenom merjenja, presojanja in primerjanja najboljsih
poslovnih idej. Na osnovi pridobljenih relevantnih podatkov so lahko izvajali analize poslovanja,
kjer so odkrivali dolo¢ena odstopanja od najboljsih praks in izdelali akcijski naért za popravek
svoje strategije ter spremljali z merjenjem dejanske rezultate v primerjavi z nacrtovanimi.

Teoreti¢na izhodisca potrjujemo, ker iz opisa prakti¢nega primera na podrocju telekomunikacij
izhaja, da so kronolosko zadeve potekale v skladu s teorijo oziroma teoreticnimi napotki
razliénih priznanih avtorjev navedene literature. Poleg omenjenih teoreti¢nih izhodiS¢ smo
izvedli tudi finan¢no analizo na osnovi ra¢unovodskih podatkov, iz katerih so bili izracunani
racunovodski kazalniki. Sistem DuPont je bil osnova za izbor klju¢nih ra¢unovodskih kazalnikov
in za njihovo rangiranje z namenom prikaza uspe$nosti poslovanja Stirih operaterjev (Telemach,
Telekom Slovenije, Amis in T-2). Za podrobnej$o analizo poslovanja operaterjev smo na osnovi
Studije primerov literature razli¢nih priznanih avtorjev dodali Se raCunovodske kazalnike, ki so
jim pripisovali najve¢je pomene in vrednosti. Glavni cilj analize poslovanja operaterjev na
slovenskem telekomunikacijskem trgu je bil potrditev oziroma zavrnitev postavljenih hipotez.

Prvo hipotezo smo potrdili, ker je zakonodaja EU zahtevala ukinitev monopolov in
liberalizacijo telekomunikacijskega trga, s tem pa se je vzpostavila konkuren¢nost med
telekomunikacijskimi operaterji. Posledica zakonodaje je bila tudi povecanje prihodkov v panogi
telekomunikacije (gibanje prihodkov za slovenski trg prikazuje Slika 10). Povecani prihodki so
posledica uporabe telekomunikacijskih storitev v podjetjih in gospodinjstvih. To pomeni, da
telekomunikacije povecCujejo oziroma omogocajo gospodarski razvoj, razvoj tehnologij in
blaginjo drzavljanov v daljSem ¢asovnem obdobju. Pri tej hipotezi pa se nam postavlja dodatno
vprasanje z vidika prevzema podijetij na evropski celini. Splosno znano je, da imajo veliki
evropski operaterji v strategiji zastavljeno prevzemanje manjsih operaterjev na evropski celini.
Zanimivo vpraSanje se nam postavlja v zvezi S ponovnim nastajanjem monopolov na evropski
celini. Ko velik operater prevzame manjSega, si s tem ne pridobi le trznega deleza in dodatnih
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prihodkov, temvec na ta nac¢in ukine konkurenta. V' zvezi s tem menimo, da bo morala Evropska
komisija na podrocju smernic z vidika telekomunikacijske panoge razmisliti o dodatnih ukrepih.

Drugo hipotezo smo tudi potrdili. Podjetje Telekom Slovenije kot tedanji monopolni ponudnik
se je zacel spreminjati iz monopolnega podjetja v trzno naravnano podjetje v skladu s sprejeto
zakonodajo (ZTel-1) na podroc¢ju telekomunikacij v letu 1997. Pred vstopom v EU je podjetje
uporabljalo poslovno enotno organizacijsko strukturo, ki je delovala kot samostojni profitni
center. Zaradi napovedanega prihoda konkurencnih operaterjev ta organizacijska struktura ni bila
ve¢ primerna z vidika konkuren¢nosti in po letu 2001 se je zacel postopek reorganizacije
podjetja, digitalizacije omrezja in uvedbe tehnologije DSL. Podjetje se je spremenilo s ciljem, da
bi takoj po vstopu v EU zacelo s trzenjem razli¢nih storitev na svoji infrastrukturi. Leta 2005 je
bil na podlagi zakonodaje (ZTel-1) sprejet tudi Splosni akt o prenosljivosti telefonskih Stevilk.
Po sprejetju tega akta se je moralo podjetje ponovno reorganizirati, spremeniti notranje procese,
zamenjati informacijsko tehnologijo z namenom vzpostavitve centralizirane virtualne
komunikacijske povezljivosti z operaterji za prenosljivost telefonskih stevilk. Po izvedbi notranje
reorganizacije je podjetje pripojilo Se hcerinski podjetji SiOL in Mobitel z namenom ponudbe
konvergencnih storitev na trgu in zmanjsevanja stroskov poslovanja.

Tretjo hipotezo smo delno potrdili. Lastnistvo in velikost podjetja je treba prouciti z razli¢nih
vidikov. Lastnik podjetja lahko upravlja podjetje samostojno ali najame managerja na trgu
delovne sile. Splosno znano je, da so zasebna podjetja uspesnejsa od drzavnih. Razlog je v tem,
da se zasebni lastniki zavedajo, da je edina moznost prezivetja podjetja v danaSnjem
turbulentnem poslovnem okolju, ¢e uposteva tri nacela: biti ustvarjalen, inovativen in imeti jasno
vizijo. Podjetja, ki upostevajo ta tri nacela, se lahko sproti prilagajajo zahtevam iz poslovnega
okolja ter si s tem pridobivajo lojalnost kupcev in dobaviteljev. Drzavna podjetja so v povprecju
veéja podjetja, ki imajo veéje Stevilo zaposlenih, veC kapitala, so ucinkovitej$a, njihova
znacilnost je ekonomija obsega itd. Najvecji problem pa je njihova togost glede na spremembe v
poslovnem okolju in posledi¢no prilagodljivost poslovnih funkcij v podjetju. Ker imajo velika
podjetja v povpre¢ju ve¢ sredstev in kapitala, v primeru poslovnih napak ni ogroZen njihov
obstoj kot v primeru malih podjetij. Za namen razlage te hipoteze smo izvedli analizo uspe$nosti
stirih podjetij za obdobje 2009-2014. Izbrali smo eno drzavno podjetje, Telekom Slovenije, in tri
zasebna podjetja, Telemach, T-2 in Amis, ki so po vstopu v EU do leta 2009 zaposlovala najve¢
ljudi in imela najve¢ premozenja v primerjavi z ostalimi telekomunikacijskimi podjetji. V
prouc¢evanem obdobju je imelo podjetje Telekom Slovenije na osnovi kazalnikov najboljse
poslovne rezultate. Sledila so mu podjetja Amis, Telemach in T-2.

Iz analize lahko povzamemo, da se lahko tudi v velikih drzavnih podjetjih organizira poslovanje
na nacin, da podjetje uspe$no konkurira v turbulentnem poslovnem okolju. Resitev je prisla
zaradi razvoja tehnologije na podroc¢ju elektronike in informatike. V panogi telekomunikacije je
podijetje lazje prilagoditi potrebam okolja kot v industrijski panogi. Telekomunikacijska podjetja
ponujajo trgu terminalske naprave znanih svetovnih proizvajalcev, kot so Siemens, Sagam, Iskra,
Ericson, Samsung, LG, Microsoft itd. Terminalske naprave ponujajo na trgu v obliki paketnih

storitev in jih vkljucujejo v omrezje. Pri izvedbi aktivnosti od prodaje do vkljucitve v omrezje si
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podjetje pomaga s sodobnimi informacijskimi sistemi in avtomatiko, ki je zelo uinkovita in
produktivna ter lahko nadomesti delovno silo. Telekomunikacijska podjetja so storitvena
podjetja, ki potrebujejo za nudenje storitev na trgu le kakovostno omrezje in naprave, medtem ko
industrija potrebuje vecje objekte za stroje ipd. Ker je telekomunikacijski trg zasicen,
operaterjem preostane le zmanjSevanje stroskov z razprodajo nepotrebnih nepremic¢nin in
zmanjSevanje nepotrebnih stroskov v skladu s posodabljanjem informacijskih sistemov.

4 STRATESKE IMPLIKACIJE ZA TELEKOM SLOVENIJE V
PRIHODNJE

Razvoj elektronskih komunikacij v Evropi se bo odvijal na osnovi Sirokopasovnega dostopa in se
bo nagibal h konvergenci. Skladno s strategijo poslovodstva v podjetjin bodo informacijski
sistemi, omrezja in oprema prilagojeni za nudenje konvergenénih storitev uporabnikom (Letno
porocilo AKOS, 2009). Na slovenskem trgu predstavlja fiksna telefonija, ki zajema klasi¢no
telefonijo in sodobno fiksno telefonijo IP, Se¢ vedno pomemben del trga telekomunikacij.
Klasi¢no telefonijo se je zacelo postopoma ukinjati in nadomescati s telefonijo IP. Po letu 2011
se je razvoj upocasnil in trg zasi¢il. Vseeno obstaja neka moznost povecanja prihodkov v panogi
telekomunikacije z uvedbo novih inovativnih storitev in poslovnih modelov. S tem bi bil
omogocen prehod na okolje naslednje generacije, ki bi prinasal nove priloznosti in izzive (Letno
porocilo AKOS, 2015).

4.1. Umirjanje rasti trga IKT in razvojne priloZnosti

V prihodnosti bodo prihodki tradicionalnim operaterjem po svetu postopno zaceli padati zaradi
zaostrene konkurence, podprte z ukrepi regulatorjev, makroekonomske situacije v svetu,
zasiCenosti trga s Sirokopasovnimi dostopi, telefonskimi in mobilnimi prikljucki ter zaradi
alternativnih racunalniskih podjetij, ki ponujajo racunalniske in mobilne aplikacije Skype, Viber,
WhatsApp itd. Da bi operaterji obdrzali oziroma povecali svojo dobi¢konosnost, posledi¢no
znizujejo vse vrste stroSkov in spreminjajo strategije poslovanja izven klasi¢ne
telekomunikacijske dejavnosti v alternativna razvijajoca se podroc¢ja, ki so povezana z digitalnim
oglasevanjem, sodobno televizijsko tehnologijo, mobilnim prenosom podatkov, storitvami v
oblaku, upravljalnimi storitvami itd. (Klju¢ne strateske usmeritve, 2016).

Med najpomembnejs$e priloznosti za operaterje, s katerimi se ze soocajo in bodo v prihodnje
prinaSale konkuren¢ne prednosti, spadajo (Letno porocilo Telekom Slovenije, 2008):

. dvig prenosnih hitrosti do kon¢nih uporabnikov,

) odprava tehni¢nih tezav v omrezjih,

. zagotavljanje velikih zmogljivosti omrezji in naprav s simetrijo prometa,
. zagotovitev Sirokopasovnega dostopa vsem gospodinjstvom,

. izvajanje outsourcing storitev,

. zagotavljanje opti¢nih povezav itd.
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4.2 Strateski cilji Telekoma Slovenije do leta 2020

V prihodnosti bo poslovanje Telekoma Slovenije odvisno od strategije, Ki jo bo podjetje izbralo.
Upostevati bo moral strateSske usmeritve na podroc¢jih usklajevanja na posameznih trgih z
ohranjanjem Stevila obstojeCih uporabnikov v Sloveniji, povecevati bo moral prihodke s
pridobivanjem novih uporabnikov in uporabnikov od drugih operaterjev, povecevati bo moral
dobicek v hcerinskih druzbah po Evropi in poleg navedenega skrbeti Se za financno stabilnost,
kontinuirano kadrovsko usklajevanje, kakovostno poslovanje in druzbeno odgovorno obnasanje
v poslovnem okolju. Podrobno bomo strateske cilje obrazlozili v nadaljevanju (Klju¢ne strateSke
usmeritve, 2016).

Usklajevanje na posameznih trgih. Strategija podjetja je biti prvi na trgu po trznem delezu v
Sloveniji in drugi operater po dobickonosnosti v tujini. Na podro¢ju maloprodajnih
telekomunikacijskih storitev so klju¢ni cilji zadrZevanje trznih deleZev na zrelih trgih, ohranjanje
zadovoljnih uporabnikov in izkoris¢anje kljuénih konkuren¢nih prednosti (servis, poprodajne
aktivnosti, prodaja na domu, klicni centri, nudenje storitev tretjim osebam itd.). Ker prihodki od
govorne telefonije v panogi padajo in so na trgu obstojeci tekmeci, vseeno prihajajo v panogo
nova podjetja, ki vidijo dolo¢ene nove poslovne priloznosti. Podjetje bo moralo ohranjati
prednost v moci blagovne znamke zaradi sklepanja novih poslovnih partnerstev ter marketingko
Se naprej navduSevati obstojeCe in potencialne kupce za svoje storitve, ker v prihodnosti s
prihodkovnega vidika ni videti ene klju¢ne storitve. PriloZznosti se bodo lahko kazale le na vecjih
in manjSih podro¢jih poslovanja. Ta podro¢ja bodo zahtevala spremembo organizacije z
namenom vecje ucinkovitosti in elasticnosti s ciljem ¢imprejSnjega zadovoljevanja potreb
uporabnikov. Podjetje bo na ta nacin ustvarjalo dodano vrednost, ki se bo odrazala s kakovostjo
storitev, bogastvom vsebin ter dostopnostjo in enostavnostjo storitev po meri uporabnika.

Na veleprodajnem podrocju pa je strategija podjetja, da zagotovi rast operaterskih prikljuc¢kov,
kar je kljuéno za zniZevanje povprecnih stroskov na uporabnika tudi na maloprodajnem
podroc¢ju. Tekmec, ki uporablja Telekomovo omreZje, placuje mesecno zakupnino. Na osnovi
zakonodaje in regulatorja mora Telekom Slovenije ponuditi proste kapacitete konkurenci, ceprav
bi v prihodnje hotel vkljuciti svojega uporabnika. Edina reSitev, ki obstaja, je Siritev omrezja s
ciljem, da je dovolj kapacitet za vso konkurenco. Na mednarodnem veleprodajnem podro¢ju
(sodelovanje Telekoma Slovenije z mednarodnimi operaterji) bo treba kljub padanju cen
zakljucevanja klicev v tujini povecati prihodke od mednarodnih operaterskih storitev.

Podjetje bo moralo ucinkoviteje spremljati in nacrtovati tudi strategijo omreZja, kar bo za
uporabnika pomenilo prehod v tehnolosko in k uporabniku naravnano podjetje s pobudo novih
tehnologij. Na osnovi vsestranskih tehnologij, ki bodo omogocale ucinkovite poprodajne
aktivnosti, bo Telekom Slovenije lahko obdrzal uporabnike tudi v primeru malo visjih cen.
OmreZje je v prispodobi proizvodna storitev Telekoma Slovenije in njegov glavni cilj je, da se
vzpostavi stroskovna konkurenc¢nost, ki bi pomenila, da bi bila cena zakupa voda odvisna od tipa
omreZja, lokacije in priklju¢nih naprav v omrezju.
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Ohranjanje Stevila uporabnikov. Vecina operaterjev se v Evropi sooca s padanjem Stevila
uporabnikov in enako velja za Telekom Slovenije. To je posledica mocne konkurence in
regulacije. Uporabniki telekomunikacijskih storitev postajajo iz dneva v dan zahtevne;jsi z vidika
vsebin in telekomunikacijske tehnologije. Podjetje bo dobi¢konosnost z obstojecimi in novimi
uporabniki povecevalo z razvojem novih storitev in naro¢niskih modelov, z navzkrizno prodajo
storitev, z diferenciacijo, s ponudbo ekskluzivnih vsebin, z zagotavljanjem celovite ponudbe
IKT-storitev  poslovnim uporabnikom in z zagotavljanjem v internetnem omrezju
standardiziranih konvergenc¢nih storitev.

Siritev optinega dostopovnega omreZja. Za odli¢no poslovanje operaterjev imajo klju¢no
vlogo kakovostno omrezje in naprave. Podjetje si bo svoj trzni delez ohranjalo s tem, da bo
uporabnike iz bakrenih vodnikov selilo na opti¢ne vodnike, ki omogocajo velike hitrosti dostopa
do interneta in moznost ponudbe kakovostnih §irokopasovnih vsebin na osnovi IP-prikljuckov.

Nacin pridobivanja novih virov prihodkov. Da se bo podjetje lahko v prihodnje razvijalo, bo
moralo povecati prihodke za namen raziskav in razvoja, Ki bodo ponudili resitve za ponudbo na
trgu z vidika storitev z dodano vrednostjo. Podjetje razmislja, da bi iskalo vire prihodkov na
podroc¢ju mobilnosti (v primeru prometne nesrece vzpostavitev avtomatskega elektronskega klica
v nadzorni center iz avtomobila, telematika v avtomobilih itd.), pametnega doma (varnost in
varénost v domovih), finan¢nih storitev, energetike, zdravstva, zavarovalnistva itd. Te storitve ne
bodo nadomestile veéjih prihodkov v primeru primarnih storitev podjetja, temve¢ bo z njimi
podjetje pridobivalo lojalnost kupcev, ker bodo te dopolnilne storitve zajete v konvergen¢nih
paketih.

Rast Stevila uporabnikov v héerinskih druzbah po Evropi. Telekom Slovenije bo v vseh
héerinskih podjetjih po Evropi podobno kot v Sloveniji izvajal optimizacijo stroskov. Na osnovi
nizjih stroskov bo lahko na trgih ponujal cenovno ugodnejSe pakete in ostal Se vedno
konkurencen z rastjo dobicka.

Financ¢na stabilnost podjetja. Cilj vsakega podjetja s finan¢nega vidika je, da si zagotovi
dolgorocno vzdrzno strukturo financiranja z izpolnjevanjem finanénih zavez iz posojilnih
pogodb, ucinkovitim upravljanjem premozenja, nalozbami denarnih sredstev v skladu s kriteriji
tveganosti nalozb, vzdrzevanjem ustrezne likvidnostne rezerve, nalozbami v denarna sredstva v
skladu s tveganostjo nalozb itd. Enako velja za Telekom Slovenije, ki bo lahko s konsolidacijo in
poenostavitvijo informacijskih sistemov ob morebitnih vplivih dejavnikov iz okolja u¢inkovito
spremljal navedene aktivnosti in sproti ustrezno prilagajal strategijo poslovanja.

Kadrovsko prestrukturiranje. Telekom Slovenije bo obstojee kadre po potrebi premescal
med poslovnimi funkcijami in si na ta nacin zagotovil optimalno §tevilo zaposlenih glede na
potrebe delovnih procesov posameznih sluzb in hcerinskih podjetij doma in v tujini. To bo
osnova za optimizacijo stroSkov dela in drugih povezanih stroSkov. Podjetje hoce s postavljeno
kadrovsko strategijo doseci cilj, ki je povezan s prenovo poslovnih procesov in povefevanjem

produktivnosti dela. Panoga telekomunikacije se zelo hitro razvija in obstojee znanje na
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podroc¢ju IKT hitro zastareva. V ta namen bo podjetje zaposlenim s sistemom izobrazevanja in
managementa Se naprej omogocalo pridobivanje najsodobnej$ih znanj, ki bodo zagotavljala
ucinkovito poslovno rast zaposlenih in posledi¢no podjetja.

Kakovost poslovanja. Kakovost poslovanja podjetja je in mora ostati primerjalna prednost
ponudbe razli¢nih storitev podjetja. S spremembami na poslovnih procesih oziroma 2z
vzpostavitvijo novih procesov bo podjetje sproti vzpostavljalo sisteme kakovosti in poslovne
odli¢nosti po najzahtevnejSem modelu za poslovno odlicnost EFQM.

Druzbena odgovornost. Za podjetja, ki poslujejo s svojimi podruznicami na razli¢nih lokacijah,
je smiselno, da poslujejo druzbeno in okoljsko odgovorno. Telekom Slovenije je za razliko od
konkurence v okolju prepoznavno podjetje zaradi dolgoletne prisotnosti na trgu, zato ima
priloznost, da to izkoristi in sodeluje s poslovnim okoljem. Dolgoro¢no si lahko s takim
delovanjem pridobi lojalnost uporabnikov. Priporoc¢ljivo je, da v sodelovanju s poslovnim
okoljem s svojimi sredstvi in znanjem prispeva k razvoju druzbenega in gospodarskega okolja,
ponudi lokalnim podjetjem iz drugih panog poslovno sodelovanje itd. Podjetje bo v svoje
poslovanje, storitve in vsebine Se naprej vgrajevalo nacela trajnostnega razvoja.

4.3 Strateski projekti Telekoma Slovenije

Podjetje Telekom Slovenije ima jasno vizijo in strategijo poslovanja ter jo v veéji meri

uresniCuje. Strategija se izvaja z naslednjimi strate$kimi projekti (Letno porocilo Telekoma
Slovenije, 2014):

o kapitalizacija baze podatkov o uporabnikih: podjetje ho¢e zagotoviti enotno bazo
podatkov, enovita analiticna orodja in vzpostavljene postopke, ki bodo omogocili
oblikovanje in uporabo informacij za poslovne namene;

o razvoj IT-storitev: vzpostaviti bo moralo ustrezno organizacijo in portfelj IKT-storitev,
predvsem tistih v oblaku;
o razvoj digitalnih medijev v Sloveniji: podjetje nacrtuje povecanje prihodkov od prodaje

oglasnega prostora in placljivih vsebin oziroma storitev in postati najvecji slovenski
upravljavec digitalnih medijev;

o racionalizacija stroskov in investicij: podjetje bo moralo premisljeno ravnati s stroski na
osnovi programa racionalizacije stroskov poslovanja in investicij. Prioritetne investicije
bodo na obmog¢jih, ki so bolj naseljena;

o prenova poslovnih procesov: podjetje ima za cilj povecati u¢inkovitost poslovnih
procesov, doseganje njihove konkuren¢nosti na domacem trgu in primerljivosti z
mednarodnimi operaterji;

o optimizacija obratnega kapitala: uc¢inkovito upravljanje sestavin obratnega kapitala
(terjatev, zalog, kratkoro¢nih obveznosti) za doseganja stabilnega, obvladljivega
denarnega toka in zvisanje dobic¢konosnosti poslovanja;

. vzpostavitev obvladovanja podjetja: podjetje hoCe vzpostaviti sistem za povecanje
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ucinkovitosti in uspesnosti odloc¢anja ter nadzora nad pomembnejSimi odlocitvami in s
tem zagotoviti zakonsko in ekonomsko upravi¢enost odlocanja;

o optimizacija in trzenje nepremicnin: nepremicnine za podjetje predstavljajo velik del
stroskov. Podjetje bo proucilo vidik zmanjSevanja stroskov na podro¢ju nepremicnin
glede zasedbe prostorov, zmanjs$anja tehnoloskih prostorov, zmanjsanja najema prostorov
itd. Postavlja se tudi vprasanje glede dela na domu in s tem zmanjSanja obratovalnih
stroSkov in povecanja prihodkov iz dezinvestiranja;

. vzpostavitev celovitega obvladovanja tveganj: podjetje bo moralo spremljati izvajanje
strategije in proucevati morebitne odmike od zastavljene strategije, pravocasno se bo
moralo odzivati na notranje in zunanje spremembe ter zmanjsati vpliv potencialnih
negativnih dejavnikov, ki bi lahko vplivali na uspe$nost poslovanja podjetja.

Ob doslednem izvajanju strategij bo Telekom Slovenije v prihodnje v Sloveniji vodilni
telekomunikacijski operater in ponudnik inovativnih storitev s stabilnim trznim delezem, ki bo
prednjaéil pred konkurenco po odnosu do uporabnikov, kakovosti in tehnoloski inovativnosti.
Podjetje se bo lahko s specializirano ponudbo za posamezne panoge uveljavilo samostojno ali s
pomocjo skrbno izbrane partnerske mreze na podro¢ju IKT, ker je tendenca razvoja
telekomunikacijske tehnologije na podro¢jih racunalnistva. Telekom Slovenije bo z novim
znanjem dosegel kakovostne in inovativne preboje, s ¢imer bo postal proaktivna, storitveno
usmerjena, visokotehnoloSska in na trajnostnem razvoju temeljeca druzba, ki bo po
dobickonosnosti primerljiva z boljSimi operaterji v EU.

4.4 Nas prispevek dodatnih klju¢nih aktivnosti za doseganje strateskih ciljev
4.4.1 Odpiranje poslovnih centrov po vsej Evropi

Telekom Slovenije je za slovenski trg prevelik in zanj je nujna Siritev v druge drzave. Prav tako
kot tuji operaterji gostujejo na slovenskem omrezju, bi lahko Telekom Slovenije gostoval po
celini Evrope s plaevanjem najemnine za omrezja (medoperaterske pogodbe gostovanja —
sharing pogodbe). V tujini bi lahko ustanovil poslovne centre in ponujal storitve tujim
drzavljanom, enako kot pri nas to izvajajo Amis, Si-mobil, T-2 in drugi operaterji.

4.4.2 MreZenje in partnerstvo z multinacionalkami po svetu

Na segmentu poslovnih uporabnikov bi lahko s pomocjo nekaterih slovenskih multinacionalk, Ki
imajo predstavnistva v tujini, povezal ta podjetja v virtualno omrezje VPN. Telekomunikacijski
promet in zakupnine terminalnih naprav, torej dodatni prihodki iz svetovnih drzav, bi se stekali v
Slovenijo. Ta podjetja trenutno uporabljajo storitve Skype, Viber, WahtsApp itd., ki pa so za
profesionalne namene trenutno neustrezne.
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4.4.3 Smoter privatizacije Telekoma Slovenije

Za poslovanje podjetij ni vazno, kdo je lastnik podjetja. Manager je najet na trgu delovne sile in
mora skrbeti za uravnavanje poslovnih funkcij s ciljem dobicka in strateskega razvoja podjetja.
Vecji operaterji, ki imajo namen kupovati manjse, s tem dejansko uni¢ujejo konkurenco in
ustvarjajo monopol na evropskem trgu, kar je v nasprotju z zakonodajo EU, ki podpira
konkuren¢nost.

4.4.4 Opravljanje delovnih nalog v podjetjih na dislociranih lokacijah

Danes je znanje ena izmed najpomembnejsih vrednot ¢loveka. S pomocjo telekomunikacijske in
informacijske tehnologije je lahko to znanje spremenjeno v delovne aktivnosti na dislociranih
lokacijah (aplikativno poslovanje, videokonferen¢ni sestanki na daljavo, konferen¢ni telefonski
klici itd.). Eden izmed strateskih ciljev Telekoma Slovenije bi moral biti tudi ponujanje teh
storitev ostalim podjetjiem po Evropi. Zanj bi to bila nova trzna niSa. Drugi operaterji na
slovenskem trgu te povezljivosti ne morejo ponujati, ker nimajo dovolj velike infrastrukture.
Telekom Slovenije bi zaradi tega imel veliko prednost in dodatne prihodke. Operaterji so kot
posamezniki na slovenskem trgu nemocni, kot skupina pa lahko Telekomu Slovenije drasti¢no
zmanjSajo prihodke.

4.4.5 Loc¢itev infrastrukture od storitvenega dela podjetja

Ce zeli biti Telekom Slovenije konkurenéen, mora zaradi prevelikih stro§kov vzdrzevanja in
investicijskih vlaganj nujno svoje omrezje ponuditi v upravljanje drzavi. S strani drzave bi bila
smiselna ustanovitev podjetja, ki bi upravljalo vsa omrezja in telekomunikacijske naprave po
Sloveniji, tudi konkuren¢ne operaterje. Ker je vecina omrezij in naprav Ze zgrajena, kratkoro¢no
ni treba investirati, razen na obmocjih, kjer so premajhne telekomunikacijske kapacitete in
nepokritost z omreZjem.

4.4.6 Predlog vzpostavitve enotnega IKT MPLS-omrezja EU

Digitalna agenda EU s svojimi usmeritvami na podro¢ju IKT ponuja dobre resitve za nadaljnji
razvoj telekomunikacijske panoge na evropski celini. Osnovna pogoja sta kakovostno omrezje s
telekomunikacijskimi napravami ter nadzor poslovanja operaterjev in racunalniskih podjetij, ki
tudi ponujajo konvergencne IKT-storitve. Zato predlagamo, da EU dolo¢i eno podjetje, ki bo
upravljalo in vzdrzevalo telekomunikacijska omrezja in naprave v EU ter nadzorno institucijo za
podro¢je IKT na evropski celini. Vsi evropski operaterji in raCunalniS$ka podjetja, vkljucno z
institucijami za nadzor, bi bili povezani v virtualno omrezje (Priloga 3). Prednost predlagane
tehni¢ne reSitve bi bila v poenotenju cen telefonskega prometa, operaterji bi lahko le najemali
evropsko omrezje z namenom zagotavljanja storitev Svojim uporabnikom in s tem velikost
operaterja ne bi predstavljala bistvene prednosti na trgu v primerjavi z manjSimi operaterji — vsak
operater bi najel povezavo do uporabnika in prikljuéek na telefonski centrali. Na osnovi
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predlagane tehni¢ne reSitve bi operaterji ponudili uporabnikom vecji nabor vsebinsko
kakovostnejsih telekomunikacijskih storitev po nizjih cenah.

SKLEP

Tehnoloski razvoj v panogi telekomunikacije je pripeljal do tega, da so se zacele izvajati
spremembe na podro¢ju gospodarstva. Posledicno se je zacelo poslovno okolje z
novoustanovljenimi podjetji pospeSeno razvijati. Nova podjetja so za razliko od predhodnih
monopolnih podjetij postala inovativnejsa ter so zacela ustvarjati izdelke in storitve z dodano
vrednostjo. Posledi¢no je postalo poslovno okolje zelo zapleteno in nepredvidljivo. Z razvojem
telekomunikacijskih tehnologij so se zaceli informacije in podatki §iriti z ekstremno hitrostjo, kar
je omogocilo hiter razvoj podjetniStva in posledi¢no pojav konkurence na vseh podrocjih.
Podjetja, ki bodo hotela biti v prihodnosti vodilna v poslovnem okolju, se ne bodo mogla izogniti
poslovni odli¢nosti poslovanja, ki od njih zahteva izjemno elasti¢nost z vidika sprememb v
poslovnem okolju. Povratne informacije iz poslovnega okolja bodo bistvene za izbiro prave
strategije poslovanja, ker bodo z njo podjetja zadovoljevala potrebe kupcev. Za podjetja, ki bodo
odli¢no poslovala na slovenskem trgu, bo obstajala velika verjetnost, da bodo hotela Siriti svoje
poslovanje tudi v tuje drzave. V takem primeru bo vloga vlade z njenimi strokovnimi sluzbami
klju¢na, da bo zagotovila pomo¢ podjetjem, ki bodo hotela vstopiti na tuje trge.

Za podjetje, ki posluje v domacem ali tujem poslovnem okolju, je bistvenega pomena oziroma
priporo¢ljivo, da uporablja sodobno managersko orodje benchmarking. To orodje pomaga
podjetjem, da se lahko primerjajo z najboljSimi podjetji v poslovnem okolju, odkrivajo svoje
morebitne zaostanke v primerjavi z drugimi podjetji in se neprestano ucijo iz uspe$nih poslovnih
praks. Na podlagi pridobljenih informacij in podatkov lahko podjetje naredi analizo poslovanja s
kazalniki ali analizo poslovnih procesov in ugotovi odstopanje od najboljSih praks v panogi.
Strokovnjak podjetja E. I. DuPont de Nemours & Company je bil mnenja, da podjetja z uporabo
benchmarkinga izboljSujejo kakovost njihovih izdelkov in storitev ter poslovno kulturo. Za
podrobnejse analize poslovanja se je v praksi zael uporabljati sistem, poimenovan po tem
podjetju — DuPontov sistem, ki omogoCa z medsebojno povezanimi kazalniki analizirati
dejavnike, ki vplivajo na dobickonosnost kapitala. Ta model omogoca delitev dobickonosnosti
kapitala na zmnozek dobickonosnosti prihodkov, obrac¢anje sredstev ter razmerje med sredstvi in
kapitalom. Poslovodstva v podjetjih uporabljajo za analizo uspesnosti poslovanja tudi druge
kazalnike, ki jih izbirajo glede na njihove cilje, strategije, uporabljene tehnologije itd. Po
izratunu ugotavljajo njihove vrednosti in presojajo, ali so jim kazalniki dali pravo sliko o
dejanski uspesnosti poslovanja v primerjavi s konkurencnimi podjetji (Tekavcic, 2004).

Analiza uspeSnosti poslovanja Stirih najvecjih operaterjev v Sloveniji je pokazala, da vsako
podjetje, ne glede na njegovo velikost, lahko uspe na trgu. Bistveno je, da poslovodstva v
podjetjih upostevajo teoreticne napotke, ki jih navajajo literature priznanih avtorjev. Analiza
telekomunikacijskega trga je bila narejena tudi na osnhovi literature priznanih avtorjev.
DuPontovemu sistemu, ki je bil temelj izbire klju¢nih kazalnikov in njihove razporeditve po
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pomembnosti, smo dodali Se dodatne kazalnike, ki smo jih ustrezno ovrednotili, primerjali med
podjetji in podali kljuéne ugotovitve z vidika njihovega poslovanja na trgu. Rezultati analize so
pokazali, da je bilo podjetje Telekom Slovenije v proucevanem obdobju 2009-2014
najuspesnejse izmed vseh operaterjev. Podjetje posluje povpre¢no in v prihodnosti lahko
pricakujemo njegovo stabilno poslovanje, ker nima likvidnostnih tezav, vendar bi moralo
donosnost se dodatno povecati. Podjetji Amis in Telemach sta si bili v prou¢evanem obdobju
2009-2014 z vidika uspesnosti zelo blizu, vendar je v prihodnje pricakovati vecji uspeh
Telemacha, ker je bilo poslovanje Amisa v povprecju boljse v preteklih letih, to je do leta 2012.
Telemach pa je od tega leta dalje zacel rasti na trgu in ima veliko perspektivo, kar prikazuje tudi
povecevanje njegovega trznega deleza na podrocju IP-tehnologije (Slika 9), s katerim se
priblizuje Telekomu Slovenije. Podjetje Amis posluje z vidika njegove velikosti in stroSkov
dobro. Poskrbeti bo moralo, da ne bo v prihodnje imelo likvidnostnih tezav. Ce si Amis Zeli
povecati donosnost, mora nujno spremeniti strategijo poslovanja — spremeniti se mora v
konvergencnega operaterja s ponudbo mobilne telefonije, da si s tem poveca Ciste prihodke od
prodaje. Podjetje T-2 na osnovi prikazanih rezultatov s kazalniki posluje podpovpreéno in mora
nujno spremeniti strategijo poslovanja, saj bo v obratnem primeru podjetje propadlo.
Poslovodstvu predlagamo, da bi bilo najbolje, da T-2 proda njegovo kabelsko opti¢no omrezje in
s tem poplaca dolgove. Operater ima preve¢ oportunitetnih stroskov, ker omrezje ni izkoris¢eno
do popolnosti — naro¢niki niso vkljuceni prek optike podjetja T-2, temve¢ prek omrezja
Telekoma Slovenije uporabljajo bakreni vod, ki jim zadostuje za njihove potrebe, storitev na tem
vodu pa ponuja T-2. Nas naslednji predlog je, da se na osnovi metode benchmarking primerja z
operaterjem Amis ter uporabi podobne trzne prijeme, procese in strategijo najemanja vodnikov
od drugih operaterjev ter da vzame v najem vodnik do uporabnika njegovih storitev.

1z skupne analize lahko povzamemo, da se primer podjetja T-2 ne bi smel zgoditi, ker posledi¢no
nastane na trgu ve¢ Skode kot koristi. Na doloc¢enih lokacijah po Sloveniji obstajajo poleg
omrezja T-2 Se druga omrezja v lasti posameznih operaterjev, ki bi z izgradnjo posegali v
naravni prostor, ¢eprav so na tistih lokacijah Ze obstajala omrezja, ki bi jih lahko ta podjetja
najela od nacionalnega operaterja. Posledi¢no je nas$ naslednji predlog, da bi morala biti vsa
telekomunikacijska infrastruktura pod okriljem drZave oziroma podjetja, ki bi jo upravljalo in
izvajalo gradnje le na lokacijah, kjer je Se ni. Vsi operaterji, vklju¢no s Telekomom Slovenije, bi
uporabljali to omrezje za ponujanje storitev oziroma vsebin z dodano vrednostjo koncnim
uporabnikom. Uspes$nost bi se v tem primeru merila z vidika uspe$nosti managementa pri
organizaciji podjetij in ponujanju teh storitev.

Za uspes$no prihodnost Telekoma Slovenije na osnovi analize predlagamo nujno locitev
njegovega omreZzja od storitev, ker gre vecina prihodkov od storitev za namen vzdrZevanja
dragega omrezja. Do leta 2020 zakonodaja EU z digitalno agendo narekuje, da mora Slovenija
zgraditi sodobno opti¢no omrezje. Menimo, da bi bila ta investicija prevelika za nacionalnega
operaterja Telekom Slovenije in bi se lahko ponovila situacija operaterja T-2. Novo sodobno
omrezje bodo uporabljali vsi operaterji in glede na to, da EU zahteva posodobitev omrezja,
predlagamo z njene strani finan¢no podporo.
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Panoga telekomunikacije v Evropi in pri nas se Se vedno razvija. Slovenija je tehnolosko po
telekomunikacijskih prikljuckih primerljiva z EU, ker dosega 74-odstotni delez pokritosti po
sirokopasovnih prikljuckih, kar je 6 odstotnih tock nad povprecjem Sirokopasovnih priklju¢kov v
EU, ki v povprecju znasajo 68 % (Slika 4). Bistvo te panoge je, da imajo operaterji tudi sami
moznost razvijati svoje izdelke oziroma tehni¢ne resitve, ne pa jih zgolj kupovati na trgu in jih
vkljucevati v omrezje. Finan¢ni kazalniki prikazujejo le trenutno sliko podjetja oziroma gibanje
pojavov iz preteklosti. Za razvoj operaterjev pa sta bistvena njihova inovativnost in ponujanje
storitev z dodano vrednostjo. Zato predlagamo, da operaterji za¢nejo vlagati ve¢ sredstev v
raziskave in razvoj. Ce posamezen operater ne bo imel specifi¢ne storitve ali izdelka za trg, ne
bo konkurenc¢en oziroma bo propadel.

Pri pisanju magistrskega dela se nam je postavilo vprasanje o uporabnosti omenjenega nacina
izvedbe finan¢ne analize tudi za podjetja v drugih panogah. S tega vidika je magistrsko delo
pomembno, saj je predstavljen nacin izracuna z izbranimi kazalniki lahko uporaben tudi v drugih
panogah zaradi podobnih teoreti¢nih izhodiS¢.

Z magistrskim delom smo na osnovi proucene literature dosegli svoj cilj. Na poti do cilja smo
naleteli na dolocene ovire, ki so se nanaSale na pridobivanje in zanesljivost podatkov. V vecini
nam jih je uspelo pridobiti iz letnih poro¢il, statisti¢nih publikacij in bilanc, ki smo jih povzeli iz
podatkov AJPES-a prek aplikacije GVIN.

Ce bi imeli ¢as in finanéne vire, bi bilo smiselno narediti analizo e za leto 2015, da bi videli, v
katero smer so se krivulje operaterjev obrnile, saj je panoga telekomunikacije zelo elasti¢na in
nepredvidljiva. Nadgradnja nase raziskave bi bila primerjava skupnega poslovanja domacih
operaterjev z evropskimi operaterji. Klju¢no vprasanje bi lahko bilo, ali je Deutsce Telekom res
boljsi od Telekoma Slovenije z vidika uspesnosti poslovanja, glede na to, da ga hoce prevzeti in
bi si s tem odstranil enega konkurenta na evropskem trgu.

94



LITERATURA IN VIRI

© XN s D

e o o
ok~ w b o

[EEN
o

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

Agencija za telekomunikacije, radiodifuzijo in posto Republike Slovenije (ARTP) (2002).
Letno porocilo agencije ARTP. Ljubljana: ARTP.

AKOS (2009). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2010). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2011). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2012). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2013). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2014). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

AKOS (2015). Letno porocilo agencije AKOS. Ljubljana: AKOS.

Amis d.0.0. (2009). Letno porocilo podjetia Amis d.o.o. Maribor: Amis d.o0.0.

Amis d.0.0. (2010). Letno porocilo podjetia Amis d.o.o. Maribor: Amis d.o0.0.

Amis d.0.0. (2011). Letno porocilo podjetja Amis d.o.o. Maribor: Amis d.0.0.

Amis d.0.0. (2012). Letno porocilo podjetja Amis d.o.o. Maribor: Amis d.0.0.

Amis d.0.0. (2013). Letno porocilo podjetjia Amis d.o.o. Maribor: Amis d.0.0.

Amis d.0.0. (2014). Letno porocilo podjetja Amis d.o.o. Maribor: Amis d.0.0.

Analiza poslovnega okolja. Najdeno 8. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.podjetniski-portal.si/izdelki-in-storitve/analiza-poslovnega-okolja

Barli¢, F. (2013). Telekomunikacije. Najdeno 25. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.elektroprom.si/telekomunikacije

Bavec, C. (2004). Zaupanje — temelj virtualne organiziranosti. Zbornik referatov V.
Zaupanje v in med organizacijami (zdruzbami) (str. 90-95). Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Be¢, B. (2014). Mo¢ intelektualnega kapitala. Najdeno 15. oktobra 2015 na spletnem
naslovu http://www.poslovnisvet.si/vodenje/moc-intelektualnega-kapitala/

Bertoncelj, J. (2015). Povecajte dodano vrednost na zaposlenega s prebojnimi
inovacijami. Najdeno 8. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://delajvitko.si/povecajte-dodano-vrednost-na-zaposlenega-s-prebojnimi-inovacijami/
Bogan Christoper, E., & English Michael, J. (1994). Benchmarking for Best

Practices: Winning through Innovative Adaptation (str. 132). New York: Mcgraw-Hill.
Bojnec, S., Cepar Z., Kosi S., & Nastav, B. (2007). Ekonomika podjetja. Koper: Fakulteta
za management.

Branden, N. (2000). Samozavestno vodenje: kako mocni ljudje ustvarjajo ucinkovite
organizacije. Ljubljana: Institut za razvijanje osebne kakovosti.

Celebi¢, G., & Renduli¢ D. 1. (2012). Osnovni pojmi informacijske in komunikacijske
tehnologije. Infokatedra centar za obrazovanje. Fakulteta za komercialne in poslovne

vede. Najdeno 1. oktobra 2015 na spletnem naslovu
http://www.itdesk.info/slo/prirocnik/prirocnik_osnovni_pojmi_informacijske_tehnologije
pdf

Digitalna agenda. Najdeno 10. junija 2014 na spletnem naslovu http://www.akos-
rs.si/digitalna-agenda

95


http://www.podjetniski-portal.si/izdelki-in-storitve/analiza-poslovnega-okolja
http://www.itdesk.info/slo/prirocnik/prirocnik_osnovni_pojmi_informacijske_tehnologije.pdf
http://www.itdesk.info/slo/prirocnik/prirocnik_osnovni_pojmi_informacijske_tehnologije.pdf
http://www.akos-/

25.

26.

27.
28.

29.
30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,
45.

46.

47.

Dimovski, V. (2000). Temelji organiziranja in odloc¢anja. Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Dimovski, V., Penger S., & Skerlavaj M. (2004). Metode raziskovalnega dela — 2. del.
Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Divjak, K. (2008, 8. oktober). Benchmarking — ucite se od najboljsih. Podjetnik, str. 3.
Dolinsek, S. (2004). Strategija razvoja regionalnega inovacijskega sistema. Ljubljana: In
prime.

Duff, A. (2003). Do your employees trust you. Director, 57(4), str. 36.

EU za zamenjavo operaterja v enem dnevu (2009). Najdeno 16. novembra 2015 na
spletnem naslovu http://www.agencijanet.si/eu-za-zamenjavo-operaterja-v-enem-dnevu/
Evropska komisija sprejela regulativne predloge za vzpostavitev povezane celine

(2013, 11. september). Evropska komisija. Najdeno 16. septembra 2015 na spletnem
naslovu http://europa.eu/rapid/press-release. MEMO-13-779_sl.htm

Evropska komisija predlaga konec roaminga v EU (2013). Najdeno 5. januarja 2015 na
spletnem naslovu http://safe.si/novice/evropska-komisija-predlaga-konec-roaminga-v-eu
Financni kazalniki. Najdeno 3. januarja 2015 na spletnem naslovu
http://www.financnislovar.com/definicije/financni-kazalnik.html

Financni slovar. Najdeno 10. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.financnislovar.com/definicije/ebitda.html

Frieden, R. (2015). Ex Ante Versus Ex Post Approaches to Network Neutrality: A
Comparative Assessment. Pennsylvania: The Penn State University.

Goldsmith, M. (2000). The Organization of the Future. San Francisco: Wiley.

Grad, J., & Jakli¢ J. (1994). Uvod v baze podatkov. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
Gradisar, M., & Resinovi¢, G. (1993). Osnove informatike. Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Hocevar, M., & Iglicar, S. (1997). Racunovodstvo za managerje. Ljubljana: Gospodarski
vestnik.

Hocevar, M., Igli¢ar, S., & Zaman, M. (2004). Osnove racunovodstva. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

Hudobivnik, A. (2005). Telefonija IP. Brdo pri Kranju: Elektrotehniska zveza Slovenije.
GVIN. Finanéni podatki. Najdeno 5. januarja 2016 na spletnem naslovu
http://www.gvin.com/GvinOverview/Pages/Company.aspx?Companyld=39575&Lang=sl
-S1&Mode=GvinSI&App=GvinOverviewSl

Informacije o podjetju T-2. Najdeno 1. oktobra 2015 na spletnem naslovu
http://www.t-2.net/o-podjetju

Iskratel d.0.0. (2015). Napredne in izvirne resitve (interno gradivo). Kranj: Iskratel d.o.o.
Ivanko, S. (2003). Trzenje v razvoju, poslovanju in organiziranosti sodobnega podjetja.
Zbornik referatov 1V. Upravljanje (str. 47-57). Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Jakli¢, M. (2014, 10. september). Pomen znanosti, podjetniStva in inovativnosti v
prihodnjem razvoju slovenske druzbe. Najdeno 2. oktobra 2015 na spletni strani
http://www.znanostnacesti.si/ekonomija.aspx

Jakli¢, M. (2002). Poslovno okolje podjetja. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

96


http://europa.eu/rapid/press-release_MEMO-13-779_sl.htm
http://www.t-2.net/o-podjetju

48.

49.

50.

51.
52.

53.

54.

55.
56.

57.

58.

59.

60.

61.

62.

63.
64.

65.

66.

67.
68.

Jankar, 1., & Jermol, M. (2005). Sredisce za razvoj kompetenc in integracijo znanj
Goriske. Nova Gorica: Cubist, inStitut za kreativne Studije.

Javna agencija za varstvo konkurence. Najdeno 8. februarja 2016 na spletnem

naslovu http://www.varstvo-
konkurence.si/si/aktivnosti_agencije/oblastno_omejevanje_konkurence/

Jazayeri, M., Liang, S., & Huang, C. (2015). Inplementation and Evaluation of Four
Interoperable Open Standards for the Intenet of Things. Sensors, 15, 24343-24373.
Jereb, J. (1994). Avtomatizacija pisarniskega poslovanja. Kranj: Moderna organizacija.
Kaj je ebit in ebitda? Najdeno 8. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.spodezelja.si/index.php

Kaplan, R., & Norton, D. (2001a). Stratesko usmerjena organizacija. Ljubljana: GV
Zalozba.

Kaplan, R., & Norton, D. (2000b). Uravnotezeni sistem kazalnikov. The Balanced
Scorecard. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Kav¢ic, S. (2007). Poslovodenje in organizacija. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
Kljucne strateske usmeritve Skupine Telekom Slovenije. Najdeno 20. septembra 2015 na
spletnem naslovu http://www.telekom.si/o-podjetju/predstavitev/strateske-usmeritve
Kovag, J. (2005). Funkcionalnost in disfunkcionalnost konfliktov v organizaciji. Zbornik
referatov VI. Konflikti v in med organizacijami (str. 19-22). Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Kratka zgodovina podjetja Amis. Najdeno 23. septembra na spletnem naslovu
https://www.amis.net/web3/podjetje/o-podjetju/kratka-zgodovina/

Kriza podjetja. (2016, 30. september). Najdeno 3. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.student.si/preberi-si/komuniciranje/kriza-podjetja.html

Kump, N., & Bester, J., (2003). Opredelitev postenega trga v okviru presoje prevzema in
koncentracij. Ljubljana: Institut za ekonomska raziskovanja Ljubljana.

Kunaver, P. (2013). Kako naj podjetje lobira v Bruslju. Najdeno 3. februarja 2016 na
spletnem naslovu http://www.primum.si/reference/8-kako-naj-podjetje-lobira-v-bruslju
Lipi¢nik, B. (1998). Ravnanje z ljudmi pri delu. Ljubljana: Gospodarski vestnik.
Lipovec, F. (1987). Razvita teorija organizacije. Maribor: Obzorja Maribor.

Mala in srednja podjetja. (2011, 12. avgust). Evropski parlament. Najdeno 9. septembra
2015 na spletnem naslovu
http://www.europarl.europa.eu/aboutparliament/sl/displayFtu.html?ftuld=FTU_5.9.2.htm
I

Malaci¢, J., & Vah¢ic, A. (1994). Narodno gospodarsko Slovenije. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

Martinez, L. (1998). Satellite communications and the Internet: implications for the outer
space treaty. Space Policy 14 (83-88). California: Department of Political Science,
California State University

Merhar, V. (1995). Temelji ekonomije. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Mihel¢i¢, M., & Pregeljc, M. (2004). Organizacija in ravnateljevanje. Ljubljana:
Fakulteta za ra¢unalniStvo in informatiko.

97


http://www.spodezelja.si/index.php?option=com_content&view=article&id=1554:kaj-je-ebit-in-ebitda&catid=58:finanni-nasveti&Itemid=604
http://www.telekom.si/o-podjetju/predstavitev/strateske-usmeritve
https://www.amis.net/web3/podjetje/o-podjetju/kratka-zgodovina/
http://www.student.si/preberi-si/komuniciranje/kriza-podjetja.html
http://www.primum.si/reference/8-kako-naj-podjetje-lobira-v-bruslju
http://www.europarl.europa.eu/aboutparliament/sl/displayFtu.html?ftuId=FTU_5.9.2.html
http://www.europarl.europa.eu/aboutparliament/sl/displayFtu.html?ftuId=FTU_5.9.2.html

69.

70.
71.

72,

73.

74.

75.
76.

77.

78.

79.

80.

81.

82.

83.

84.

85.
86.

87.
88.
89.

90.

Mokorel, S. (2003). Poslovne cone Goriske. Nova Gorica: Cubist, institut za kreativne
Studije.

Mramor, D. (1993). Uvod v poslovne finance. Ljubljana: Gospodarski vestnik.
Nordstrorm, A. (2001). Ta nori posel: Funky Business: Ko zaigra talent, kapital plese
(str. 256). Ljubljana: GV Zalozba.

Pecanac, K. (2003). Studija o moznosti ustanovitve visoko tehnoloskega globalnega
parka v Sloveniji. Ljubljana: Digital developement d.o.0.

Peljhan, D., Tekav¢ic¢, M., Marc, M., & Sobota, A. (2010) Obvladovanje uspesnosti
poslovanja: Ali slovenska podjetja napredujejo? Teorija in praksa let. 47, 4/2010.
Najdeno  20.  septembra 2015 na  spletni  strani http://dk.fdv.uni-
1j.si/db/pdfs/TiP20104_Peljhan_Tekavcic.pdf

Pelko, S. (2006). Ponudniki spletnega telefoniranja. Najdeno 5. februarja 2016 na
spletnem naslovu http://www.ris.org/index.php

Persak, C. (1998, 10. marec). Financna analiza podjetja. Podjetnik, str. 1 in 3.

Pojasnila postavk iz bilance stanja. Najdeno 7. marca 2016 na spletnem naslovu
http://www.ajpes.si/fipo/pojasnila_za_gd.asp

Porter, M. (1980). Competitive strategy: Techniques for analyzing industries and
competitors. New York: Copyright by The Free Press.

Poslovne novice. Najdeno 10. januarja 2016 na spletnem naslovu http://www.bizi.si/vse-
novice/

Poslovni asistent bizi.si. Dejavnost Telekomunikacije. Najdeno 5. januarja 2016 na
spletnem naslovu http://www.bizi.si/ TSMEDIA/T/telekomunikacije-4525/

Postopek za prenos telefonske stevilke. Najdeno 23. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.podjetnik.si/clanek/postopek-za-prenos-telefonske-%C5%Altevilke-
20050509

Potkonjak, P. (b. I.). Kakovost poslovanja. Alea Portal. Najdeno 19. septembra 2015 na
spletnem naslovu http://www.mojdenar.com/alea/dokumenti/dokument.asp

Poto¢nik, V. (1998). Komercialno poslovanje z osnovami trzenja 1. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

Povzetek strateskega poslovnega nacrta Skupine Telekom Slovenije za obdobje 2012—
2016. Najdeno 10. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://tip.ts.telekom.si/Dokumenti%?20za%?20novice/strategija_povzetek_small.pdf
Projektna in poslovna uspesnost. Najdeno 11. septembra 2015 na spletnem naslovu
http://www.askit.si/clanek_meseca_4_08.asp

Pucko, D. (2003). Stratesko upravljanje. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Radi¢, D. (b. I.). Osnovni pojmi informatike. Najdeno 6. marca 2016 na spletnem naslovu
http://www.informatika.buzdo.com/s010-osnovni-pojmovi.htm

Rozman, R. (2000). Analiza in oblikovanje organizacije. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
Rusjan, B. (2004). Management kakovosti in odlicnosti. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
Senge, M. (1999). The Fifth Discipline: The Art & Practice of the Learning Organisation
(str. 424). London: Random House Business Book.

Senjur, M. (2001). Makroekonomija. Maribor: MER Evrocenter.

98


http://dk.fdv.uni-lj.si/db/pdfs/TiP20104_Peljhan_Tekavcic.pdf
http://dk.fdv.uni-lj.si/db/pdfs/TiP20104_Peljhan_Tekavcic.pdf
http://www.ajpes.si/fipo/pojasnila_za_gd.asp
http://www.bizi.si/vse-
http://www.podjetnik.si/clanek/postopek-za-prenos-telefonske-%C5%A1tevilke-20050509
http://www.podjetnik.si/clanek/postopek-za-prenos-telefonske-%C5%A1tevilke-20050509
http://www.mojdenar.com/alea/dokumenti/dokument.asp?id=14
http://tip.ts.telekom.si/Dokumenti%20za%20novice/strategija_povzetek_small.pdf
http://www.askit.si/clanek_meseca_4_08.asp
http://www.informatika.buzdo.com/s010-osnovni-pojmovi.htm

91.

92.

93.

94.

95.

96.

97.

98.

99.

100.
101.

102.
103.

104.
105.
106.
107.
108.
109.
110.
111.
112.

113.

114.

Slovenski racunovodski standard 8 — kapital. Najdeno 4. februarja 2016 na spletnem
naslovu http://www.racunovodja.com/clanki.asp

Special Eurobarometer 396. Najdeno 9. januarja 2016 na spletnem naslovu:
http://ec.europa.eu/public_opinion/index_en.htm

Spedolini, M. J. (1992). The Benchmarking Book. New York etc.: American Management
Company.

Srebrnic¢, D. (2006). Mreza podpornih institucij v Goriski regiji: razvojne perspektive
(specialisticno delo). Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Srebrni¢, D. (2001). Trzenje storitve Centreks v podjetiu Telekom Slovenije (diplomsko
delo). Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

State Council decree no. 363 (2016). Regulations on the Administration of Business
Venues of Internet Access Services. Chinese law and government 48 (1), 34—42. Najdeno
4. marca 2016 na spletnem naslovu http://dx.doi.org/10.1080/00094609.2015.1048132
Statisti¢ni urad Republike Slovenije (SURS). (2015). Porocilo za tretje Cetrtletje 2015.
Ljubljana: Statisticni urad Republike Slovenije.

Stele, J. (2005). Tudi Slovenija lahko kaj ponudi svetu. Ljubljana: Sistem poslovanje in
nove tehnologije.

Strategija razvoja informacijske druzbe do leta 2020. Najdeno 7. februarja 2016 na
spletnem naslovu
http://lwww.mizs.gov.si/fileadmin/mizs.gov.si/pageuploads/Informacijska_druzba/pdf/
Sarman, R. (2005). Posli brez papirja. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Skolaris, M. (2003). Strategija gospodarskega razvoja Mestne obcine Nova Gorica. Nova
Gorica: Regijska razvojna agencija severne Primorske.

Smid, M. (2008, 29. januar). Telemachova pot k monopolu. Monitor, str. 1 in 6.

Strukelj, B. (2000, 31. december). Konkurenca na telekomunikacijskem trgu pred
poletjem. Slovenska tiskovna agencija STA. Najdeno 10. septembra 2015 na spletnem
naslovu https://www.sta.si/534676/konkurenca-na-telekomunikacijskem-trgu-pred-
poletjem-2001

T-2 d.0.0. (2009). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

T-2 d.0.0. (2010). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

T-2 d.0.0. (2011). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

T-2 d.0.0. (2012). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

T-2 d.0.0. (2013). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

T-2 d.0.0. (2014). Letno porocilo podjetja T-2 d.0.0. Maribor: T-2 d.o0.0.

Tavcar, M. 1. (2000). Strategija trzenja. Koper: Visoka Sola za management.

Tekavc¢i¢, M. (2004). Ekonomika in analiza poslovanja. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
Telekom Slovenije d.d. (2009). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d.d.

Telekom Slovenije d.d. (2010). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d.d.

Telekom Slovenije d.d. (2011). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d.d.

99


http://www.racunovodja.com/clanki.asp?clanek=557/Slovenski_racunovodski_standard_8_2006_-_KAPITAL
http://ec.europa.eu/public_opinion/index_en.htm
http://www.mizs.gov.si/fileadmin/mizs.gov.si/pageuploads/Informacijska_druzba/pdf/Digitalna_Slovenija_2020_29_8_14_Strategija_informacijska_druzba1.pdf
https://www.sta.si/534676/konkurenca-na-telekomunikacijskem-trgu-pred-%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20poletjem-2001
https://www.sta.si/534676/konkurenca-na-telekomunikacijskem-trgu-pred-%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20poletjem-2001

115.

116.

117.

118.

119.

120.

121.

122.

123.

124.

125.

126.

127.

128.

129.

130.

131.

132.

133.

134.

135.
136.

Telekom Slovenije d.d. (2012). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d. d.

Telekom Slovenije d.d. (2013). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d.d.

Telekom Slovenije d.d. (2014). Letno porocilo podjetja Telekom Slovenije d.d. Ljubljana:
Telekom Slovenije d.d.

Telekom Slovenije d.d. (2011). Povzetek strateskega nacrta skupine Telekom Slovenije
2001-2015 (interno gradivo). Ljubljana: Telekom Slovenije d.d.

Telekom Slovenije d.d. (2016). Klju¢ne strateske usmeritve. Najdeno 25. marca 2016 na
spletnem naslovu http://www.telekom.si/o-podjetju/predstavitev/strateske-usmeritve
Telekomunikacije Regulacija. (b. ) Agencija za komunikacijska omrezja in storitve
Republike Slovenije. Najdeno 16. marca 2015 na spletnem naslovu http://www.akos-
rs.si/regulacija

Telemach d.o.0. (2009). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.o. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Telemach d.o.0. (2010). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.o. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Telemach d.o.0. (2011). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.o. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Telemach d.o.0. (2012). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.o. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Telemach d.o.0. (2013). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.0. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Telemach d.o.0. (2014). Letno porocilo podjetia Telemach d.o.o. Ljubljana: Telemach
d.o.o.

Teletech. (2015). Prenosljivost telefonskih $tevilk. Najdeno 21. septembra 2016 na
spletnem naslovu
http://www.teletech.si/index.php?option=com_content&view=article&id=4&Itemid=1&l
ang

Tracy, B. (2005). 21 kljucev za grajenje visoko dobickonosnega podjetja. Ljubljana:
Uspeh.

Trost, F. (1996). Zunanjetrgovinska politika. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Vah¢ic, A. (1995). Vioga podjetnistva pri premagovanju razlik v gospodarski razvitosti v
drzavah v razvoju (str. 390). Slovenska ekonomska revija. Ljubljana: Ja grafika, 2300,
4.

Vodopivec, V. (2010). Osnove upravljanja in organizacija poslovanja. Ljubljana: Visja
strokovna Sola.

Zakon o elektronskih komunikacijah (ZEKom). Uradni list RS st. 86/2004-ZVOP-1.
Zakon o finanénem poslovanju (ZFPPod). Uradni list RS st. 54/1999- ZFPPod.

Zakon o nacionalnem programu razvoja telekomunikacij (NPRTel). Uradni list RS st.
23/00

Zakon o razvezavi krajevne zanke. Evropska komisija. Uradni list C 272, 23/09/2000

Zakon o Slovenskih ra¢unovodskih standardih. Uradni list RS st. 118/05
100


http://www.akos-rs.si/regulacija
http://www.akos-rs.si/regulacija
http://www.teletech.si/index.php?option=com_content&view=article&id=4&Itemid=1&lang
http://www.teletech.si/index.php?option=com_content&view=article&id=4&Itemid=1&lang
http://www.uradni-list.si/1/objava.jsp?sop=2000-01-1048

137. Zakon o prenosljivosti telefonskih Stevilk — splosni akt o prenosljivosti. Uradni list RS §t.
62/13

138.  Zakon o razvoju telekomunikacij (NPRTel). Uradni list RS st. 23/2000

139. Zakon o telekomunikacijah (ZTel-1). Uradni list RS st. 30/01- ZEKom

140.  Zabot, 1. (1999). Vioga mrez v podjetniskem procesu (diplomsko delo). Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

101


https://www.uradni-list.si/1/index?edition=200023#!/Uradni-list-RS-st-23-2000-z-dne-15-3-2000
http://www.uradni-list.si/1/objava.jsp?sop=2001-01-1828




PRILOGE



KAZALO PRILOG

Priloga 1: Finan¢ni kazalniki za panogo telekomunikacije, ki so bili povzeti in izra¢unani

iz ra¢unovodskih izkazov operaterjev v obdobju 2009-2014............ccccvvriviinirennenn. 1
Priloga 2: Finan¢ni kazalniki, indeksi in diagrami, ki so bili povzeti in izracunani

iz ra¢unovodskih izkazov operaterjev v obdobju 2008—2014............ccccervrvivrnenenn. 9
Priloga 3: Uspesnost poslovanja operaterjev po izracunanih ponderjih kazalnikov

V 0DAODjU 2009-2014.......coiiiieiiieeee e 16
Priloga 4: Informacijsko-komunikacijsko omrezje in telekomunikacijske naprave

NA CEIINT EU ..o 19



PRILOGA 1: Finan¢ni kazalniki za panogo telekomunikacije, ki so bili povzeti
in izracunani iz ra¢unovodskih izkazov operaterjev v obdobju
2009-2014

Slika 1: Gibanje ROE operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)
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Tabela 1: Indeks* ROE za obdobje 2009-2014 (v %)
Telekom Slovenije .
Indeks ROE Telemach d.o.o. dd. T-2 d.o.0. Amis d.o.o.
2010/2009 47 - 199 -
2011/2010 126 - 5 67
2012/2011 40 200 737 -
2013/2012 - 108 3 8
2014/2013 186 37 - 128

Legenda: *indeksi izrazajo primerjavo rezultatov poslovanja podjetij tekoCega in predhodnega leta.

Slika 2: Gibanje ROA operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)
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Tabela 2: Indeks ROA za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.0.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 44 - 349 -
2011/2010 99 - 18 61
2012/2011 33 214 27 -
2013/2012 - 111 100 8
2014/2013 187 37 - -
Slika 3: Gibanje financnega vzvoda operaterjev za obdobje 2009-2014
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Tabela 3: Indeks financnega vzvoda za obdobje 2009-2014 (v %)
Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 107 115 - 78
2011/2010 128 102 29 111
2012/2011 122 93 - 103
2013/2012 98 97 3 101
2014/2013 99 100 107 99

Slika 4: Gibanje dobickonosnosti prihodkov operaterjev za obdobje 2009-2014 (v %)
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Tabela 4: Indeks dobickonosnosti prihodkov za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2 d.o.o. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 43 13 221 -
2011/2010 89 2223 10 51
2012/2011 22 97 31 -
2013/2012 - 92 78 41
2014/2013 161 2 - 84

Slika 5: Gibanje obracanja sredstev operaterjev za obdobje 2009-2014
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Tabela 5: Indeks obracanja sredstev za obdobje 2009-2014 (v %)
Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2 d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.

2010/2009 106 98 135 73

2011/2010 99 187 120 104

2012/2011 119 88 112 109

2013/2012 107 107 95 101

2014/2013 87 104 100 100

Slika 6: Gibanje poslovnega izida operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom

Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

====Telekom Slovenije d.d.




Tabela 6: Indeks poslovnega izida za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 42 - 322 -
2011/2010 90 - 16 65
2012/2011 31 229 28 -
2013/2012 - 104 105 8
2014/2013 219 35 - 129

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 7: Gibanje cistih prihodkov od prodaje operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 7: Indeks cistih prihodkov od prodaje za obdobje 2009—-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 98 96 125 98
2011/2010 91 182 111 114
2012/2011 113 94 105 111
2013/2012 105 101 103 103
2014/2013 102 98 108 99

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.




Slika 8: Gibanje dodane vrednosti na zaposlenega pri operaterjih za obdobje 2009-2014

(v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 8: Indeks dodane vrednosti na zaposlenega za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o.

Telekom Slovenije

T-2d.o.0.

Amis d.o.o.

Indeks d.d.
2010/2009 - 97 427 69
2011/2010 113 130 140 119
2012/2011 158 100 120 111
2013/2012 138 87 94 100
2014/2013 93 81 103 103

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 9: Stevilo zaposlenih pri operaterjih v obdobju 2009-2014

Telekom Slovenije

&t Zaposlenih, Telemach d.o.o. dd. T-2d.o.0. Amis d.o.o.
2009 252,00 1860,83 191,00 143,00
2010 210,00 1795,73 199,50 142,00
2011 222,00 2773,00 211,00 154,00
2012 205,50 2648,00 246,00 177,00
2013 177,18 2907,00 293,00 182,00
2014 191,50 2818,00 307,00 174,30

Legenda: *Telekom Slovenije je v primerjavi z ostalimi operaterji imel bistveno ve¢ zaposlenih in posledi¢no veé

stroSkov dela. 1z Tabele 24 je razvidno, da jih je podjetje v zadnjih letih zacelo zmanjsevati, kar je bila posledica

razvoja informacijskih tehnologij, ki so omogocale avtomatizacijo operativnih administrativnih postopkov in

tehnoloskih procesov. To pomeni, da bo v prihodnosti poslovanje v panogi telekomunikacije v ve€ini primerov
avtomatizirano in bo nizalo hierarhi¢ne organizacijske ravni, zmanj$evalo ro¢ne administrativne aktivnosti in hkrati
potrebovalo strokovni kader z inovativnimi znanji.

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.




Slika 9: Gibanje EBITDA operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 10: Indeks EBITDA za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2 d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 - 88 15960 50
2011/2010 183 233 96 169
2012/2011 197 91 141 137
2013/2012 116 95 105 93
2014/2013 91 71 104 99

Slika 10: Gibanje gospodarnosti poslovanja operaterjev za obdobje 2009-2014
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Tabela 11: Indeks gospodarnosti poslovanja za obdobje 2009-2014 (v %)

Telekom Slovenije

Indeks Telemach d.o.o. dd. T-2 d.o.o. Amis d.o.o.
2010/2009 118 96 71 88
2011/2010 101 111 182 103
2012/2011 110 99 107 106
2013/2012 107 98 101 99
2014/2013 102 93 103 100

Slika 11: Gibanje kratkorocnega koeficienta likvidnosti operaterjev za obdobje 2009-2014
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 12: Indeks kratkorocnega koeficienta likvidnosti za obdobje 2009-2014 (v %)

Telekom Slovenije

Indeks Telemach d.o.o. dd. T-2d.o.0. Amis d.o.o.
2010/2009 104 85 82 94
2011/2010 81 163 100 101
2012/2011 107 106 1089 104
2013/2012 220 113 111 73
2014/2013 60 119 47 112

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.




Slika 12: Gibanje kapitala operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 13: Indeks kapitala za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2 d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 74 70 - 99
2011/2010 68 133 126 95
2012/2011 89 100 - 106
2013/2012 115 94 94 101
2014/2013 121 94 105 100

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.




PRILOGA 2: Finan¢ni kazalniki, indeksi in diagrami, Ki so bili povzeti in izra¢unani

iz racunovodskih izkazov operaterjev v obdobju 2008-2014

Tabela 14: Sredstva operaterjev za obdobje 2008-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg glovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 79.015.252 1.359.404.764 247.034.773 20.040.309
2009 77.291.940 1.615.222.264 243.987.000 20.016.902
2010 71.759.563 1.318.106.276 209.281.106 22.160.818
2011 64.282.593 1.540.064.668 209.757.767 23.187.722
2012 62.360.692 1.518.745.089 217.023.280 23.504.751
2013 62.722.719 1.371.827.143 230.739.759 25.003.476
2014 84.016.326 1.334.852.000 245.091.613 23.286.896

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 13: Gibanje sredstev operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 15: Indeks sredstev za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 93 82 86 111
2011/2010 90 117 100 105
2012/2011 97 99 103 101
2013/2012 101 90 106 106
2014/2013 134 97 106 93

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.o0., 2016.




Tabela 16: Povprecna sredstva operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Telekom Slovenije

Leto/operater Telemach d.o.o. dd T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2009 78.153.596 1.487.313.514 245.510.887 20.028.606
2010 74.525.752 1.466.664.270 226.634.053 21.088.860
2011 68.021.078 1.429.085.472 209.519.437 22.674.270
2012 63.321.643 1.529.404.879 213.390.524 23.346.237
2013 62.541.706 1.445.286.116 223.881.520 24.254.114
2014 73.369.523 1.353.339.572 237.915.686 24,145,186

Slika 14: Gibanje povprecnih sredstev operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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Tabela 17: Povprecni kapital operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)

Telekom Slovenije

Leto/operater Telemach d.o.o. d.d T-2d.o.0. Amis d.o.o.
2009 40.284.044 880.921.665 10.065.473 7.724.615
2010 35.918.587 755.955.330 -16.296.239 10.372.485
2011 25.646.607 724.628.979 -52.518.843 10.062.834
2012 19.634.673 829.679.986 1.966.516 10.078.465
2013 19.870.596 805.749.186 60.774.126 10.392.159
2014 23.454.225 755.402.050 60.497.681 10.437.046

Slika 15: Gibanje povprecnega kapitala operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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Tabela 18: Prihodki operaterjev za obdobje 2008-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg glovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 37.115.209 494.194.683 23.212.094 25.441.161
2009 74.362.113 472.053.821 35.242.747 33.178.797
2010 74.758.253 441.467.695 44.043.390 25.569.371
2011 67.132.333 731.222.045 48.742.789 28.656.952
2012 74.457.026 683.776.038 61.718.360 32.175.496
2013 78.633.787 691.774.553 55.118.619 33.368.496
2014 80.161.883 687.613.000 58.527.328 33.220.578

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 16: Gibanje prihodkov operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.o.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 19: Indeks prihodkov za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 101 94 125 77
2011/2010 90 166 111 112
2012/2011 111 94 127 112
2013/2012 106 101 89 104
2014/2013 102 99 106 100

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.
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Tabela 20: Prihodki iz poslovanja operaterjev za obdobje 2008-2014 (v EUR)

Telekom Slovenije

Leto/operater Telemach d.o.o. dd T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 36.973.615 415.198.000 23.120.081 25.289.917
2009 73.120.679 398.464.000 35.083.848 33.002.830
2010 74.046.201 382.531.000 43.742.440 25.298.473
2011 66.708.577 698.671.000 48.464.197 28.410.374
2012 74.091.246 655.176.000 55.139.806 31.759.464
2013 78.213.607 669.855.000 54.789.708 33.192.752
2014 79.651.890 649.082.000 58.003.323 33.143.577

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 17: Gibanje prihodkov iz poslovanja operaterjev za obdobje 2008-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.0.0., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 21: Indeks prihodkov iz poslovanja za obdobje 2009-2014 (v %)

Telekom Slovenije

Telemach d.o.o. T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 101 96 125 77
2011/2010 90 183 111 112
2012/2011 111 94 114 112
2013/2012 106 102 99 105
2014/2013 102 97 106 100

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.
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Tabela 22: Odhodki iz poslovanja operaterjev za obdobje 2008-2014 (v EUR)

Leto/operater Telemach d.o.o. Telekorg 3Iovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 57.135.334 374.525.000 39.357.719 28.953.364
2009 98.312.264 385.177.000 51.138.803 31.031.160
2010 84.902.218 380.833.000 87.993.018 27.277.890
2011 75.459.270 630.309.000 53.422.524 29.537.163
2012 76.185.028 593.096.000 56.885.875 31.246.172
2013 75.290.694 611.362.000 56.136.098 32.971.412
2014 74.854.818 647.763.000 57.268.807 32.957.574

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Slika 18: Gibanje odhodkov iz poslovanja operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.

Tabela 23: Indeks odhodkov iz poslovanja za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 86 99 172 88
2011/2010 89 165 61 108
2012/2011 101 95 106 106
2013/2012 99 103 99 105
2014/2013 99 106 102 100

VIR: Povzeto in prirejeno po GVIN, AJPES — Podatkovna zbirka letnih porocil podjetij Telemach d.o.o., Telekom
Slovenije d.d., T-2 d.0.0. in Amis d.o.0., 2016.
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Tabela 24: Dobickek iz poslovanja operaterjev za obdobje 2008—2014 (v EUR)
Leto/operater % Telemach d.o.o. Telekon; 3Iovenue T-2d.0.0. Amis d.o.o.
2008 -20.161.718 40.673.000 -16.237.638 -3.663.447
2009 -25.191.585 13.287.000 -15.040.679 1.971.670
2010 -10.856.017 1.698.000 -44.250.579 -1.979.417
2011 -8.750.693 68.362.000 -4.958.327 -1.126.789
2012 -2.093.782 62.080.000 -1.746.069 513.292
2013 2.922.913 58.493.000 -1.346.390 221.340
2014 4.797.072 1.319.000 734.515 186.003

Slika 19: Gibanje dobicka iz poslovanja operaterjev za obdobje 2009-2014 (v EUR)
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Tabela 25: Indeks dobicka iz poslovanja za obdobje 2009-2014 (v %)

Telemach d.o.o. Telekom Slovenije T-2d.o.0. Amis d.o.o.
Indeks d.d.
2010/2009 43 12 294 -
2011/2010 81 4026 11 57
2012/2011 24 91 35 -
2013/2012 - 94 77 43
2014/2013 164 2 - 84
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Tabela 26: Prihodki v panogi telekomunikacije po vstopu Slovenije v EU za obdobje
2004-2014 (v EUR)

Leto Prihodki Leto Indeks
2004 448.263.099 2005/2004 114,84
2005 514.768.300 2006/2005 114,66
2006 590.251.402 2007/2006 105,86
2007 624.856.670 2008/2007 114,87
2008 717.758.102 2009/2008 92,51
2009 663.976.698 2010/2009 96,47
2010 640.529.804 2011/2010 146,50
2011 938.402.204 2012/2011 97,29
2012 912.934.754 2013/2012 99,67
2013 909.953.549 2014/2013 100,93
2014 918.381.612 2015/2014 -

Legenda: *rast prihodkov v panogi telekomunikacije od leta 2004 do leta 2011. Po letu 2011 je trg zasi¢en in
belezi minimalne spremembe z vidika prihodkov, kar prikazujejo tudi indeksi.

Vir: Povzeto in prirejeno po BIZI, Prihodki v telekomunikacijski dejavnosti, 2016.
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PRILOGA 3: Uspesnost poslovanja operaterjev po ponderjih kazalnikov v obdobju 2009-2014

Tabela 27: Izracun ponderiranih tock* operaterjev za obdobje 2009—2014

Dodana Cisti Kratkorog-
Dobic¢kono- Finanéni Obracanje Poslovni vrednost na prihodki od | Gospodarnos ni koef. Trini
Leto 2009 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA prodaje t poslovanja | likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 Amis | 52 | Amis | 48 | Amis 44 | T.S. 40 | Amis | 36 | T.S. 32 |TS. 28 | T.S. 24 | T.S. 20 | Amis 16 | T.S. 12 |TS. |8]|TS. 4
3 T.S. 39 |T.S. 36 | T.S. 33 | Telem. 30 | Telem. | 27 | Amis 24 | Amis 21 | Amis | 18 | Telem. | 15| T.S. 12 | Amis 9 |Telem |6 | Telem. | 3
2 Telem. | 26 | T-2 24 | Telem. 22 | Amis 20| T.S. 18 | T-2 16 | T-2 14 | T-2 12 |T-2 10 | Telem. 8 | Telem. 6 |T-2 4(T-2 2
1 T-2 13 | Telem. | 12 | T-2 11 |T-2 10| T-2 9 |Telem. | 8 |Telem. | 7 |Telem.| 6 | Amis 5 |T-2 4 |T-2 3 |Amis |2 | Amis 1
Operater Stevilo totk
Telekom Slovenije 306
Amis 296
Telemach 176
T-2 132
Dodana Cisti Kratkoro¢-
Dobickono- Finan¢ni Obracanje | Poslovni vrednost na prihodki od | Gospodarno ni koef. Trini
Leto 2010 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA prodaje | st poslovanja | likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 Amis |52 | Amis |48 |T.S. 44 | T.S. 40 | Amis | 36 | Amis 32 |TS. 28 |T.S. 24 | T.S. 20 | T.S. 16 | Amis 12 | T.S. 8 |T.S. 4
3 Telem. | 39 | Telem. | 36 | Amis 33 | Amis 30 | Telem. | 27 | Telem. | 24 | Telem. | 21 | T-2 18 | Telem. | 15 | Amis 12 | T.S. 9 |Telem. | 6 | Telem. | 3
2 T.S. 26 | T.S. 24 | Telem. 22 | Telem. 20 | T.S. 18| T-2 16 | T-2 14 | Telem. | 12 | T-2 10 | Telem. 8 | Telem. | 6 |T-2 4 | Amis 2
1 T-2 13 | T-2 12 | T-2 11 | T-2 10 | T-2 9 |TS. 8 | Amis 7 | Amis 6 | Amis 5 |T-2 4 |T-2 3 | Amis 2 |T-2 1
Operater Stevilo togk
Amis 277
Telekom Slovenije 269
Telemach 239
T-2 164
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Nadaljevanje

Dodana Cisti Kratkoro¢
Dobic¢kono- Finanéni Obracanje | Poslovni vrednost na prihodki od | Gospodarnost | -ni koef. Trini
Leto 2011 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA prodaje poslovanja | likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 T.S. 52 | T.S. 48 | T.S. 44 |T.S. 40 |Amis |36 | T.S. 32 |T.S. 28 | T.S. 24 | T.S. 20 | T.S. 16 | T.S. 12| T.S. 8 |T.S. 4
3 Amis | 39 | Amis 36 | Amis 33 | Amis 30 | Telem. | 27 | Amis 24 | T-2 21 |T-2 18 | Telem. | 15 | Amis 12 |Amis | 9 |Telem. | 6 | Telem. | 3
2 T-2 26 | T-2 24 | T-2 22 | Telem. 20 | T.S. 18 | Telem. | 16 | Telem. | 14 | Telem. | 12 | T-2 10 | T-2 8 |Telem.| 6 |T-2 4 | Amis 2
1 Telem. | 13 | Telem. | 12 | Telem.| 11 |T-2 10 |T-2 9 |T-2 8 | Amis 7 | Amis 6 | Amis 5 | Telem. 4 |T-2 3 | Amis 2 |T-2 1
Operater Stevilo togk
Telekom Slovenije 333
Amis 228
T-2 190
Telemach 159
Dodana Cisti Kratkoro¢-
Dobi¢kono- Finané¢ni Obradanje | Poslovni | vrednost na prihodki | Gospodarnot ni koef. TrZni
Leto 2012 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA | od prodaje | poslovanja likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 T.S. 52 | T.S. 48 | T.S. 44 |T.S. 40 | Amis | 36| T.S. 32 | T.S. 28 | T.S. 24 | T.S. 20 | T.S. 16 | T.S. 12| T.S. 8 |T.S. 4
3 Amis | 39 | Amis 36 | Amis 33 | Amis 30 | Telem. | 27 | Amis | 24 | Telem. | 21 | T-2 18 | Telem. | 15 | Amis 12 | Amis 9 | Telem. | 6 | T-2 3
2 Telem. | 26 | T-2 24 | Telem. | 22 | Telem. 20 | T.S. 18 | Telem. | 16 | T-2 14 | Telem. | 12 | T-2 10 | T-2 8 | T-2 6 | T-2 4 | Telem. | 2
1 T-2 13 | Telem. |12 |T-2 11 |T-2 10 |T-2 9 |T-2 8 | Amis 7 | Amis 6 | Amis 5 | Telem. 4 |Telem. | 3 | Amis 2 | Amis 1
Operater Stevilo totk
Telekom Slovenije 346
Amis 240
Telemach 186
T-2 138
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Nadaljevanje

Dodana Cisti Kratkoro¢-
Dobic¢kono- Finanéni Obracanje Poslovni | vrednost na prihodki | Gospodarnost | ni koef. Trini
Leto 2013 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA | od prodaje | poslovanja | likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 Telem. | 52 | T.S. 48 | T.S. 44 | T.S. 40 | Amis 36 | T.S. 32| Telem. | 28 | T.S. 24 | T.S. 20 | T.S. 16 | T.S. 12| T.S. 8|T.S. 4
3 T.S. 39 | Telem. | 36 | Telem. 33 | Amis 30 | Telem. | 27 | Telem. |24 | T.S. 21 | T-2 18 | Telem. | 15 | Telem. 12 | T-2 9 |Telem. | 6| T-2 3
2 Amis | 26 | Amis 24 | Amis 22 | Telem. 20 | T.S. 18 | Amis | 16| T-2 14 | Telem. | 12 | T-2 10 | Amis 8 |Telem. | 6 |T-2 4 | Telem. | 2
1 T-2 13 | T-2 12 | T-2 11 | T-2 10| T-2 9 |T-2 8 | Amis 7 | Amis 6 | Amis 5 |T-2 4 | Amis 3 |Amis | 2 | Amis 1
Operater Stevilo to¢k
Telekom Slovenije 326
Telemach 273
Amis 186
T-2 125
Dodana Cisti Kratkoro¢-
Dobic¢kono- Finanéni Obracanje Poslovni | vrednost na prihodki | Gospodarnost ni koef. Trzni
Leto 2014 ROE ROA snost prih. vzvod sredstev izid zaposlenega | EBITDA |od prodaje | poslovanja likvidnosti delez Kapital
Ponderji
(operaterji
/kazalniki) 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
4 Telem. | 52 | Telem. | 48 | Telem. | 44 | T.S. 40 | Amis 36 | T.S. 32 | Telem. |28 |T.S. 24 | T.S. 20 | Telem. 16 | T.S. 12 |T.S. 8|T.S. 4
3 T.S. 39 |T.S. 36| T-2 33 | Amis 30 | Telem. | 27 | Telem. | 24 | T.S. 21| T-2 18 | Telem. | 15| T-2 12 | Amis Telem. |6 | T-2 3
2 T-2 26 | T-2 24 | Amis 22 | Telem. 20| T.S. 18 | T-2 16 | T-2 14 | Telem. | 12 |T-2 10 | Amis 8 | Telem. | 6 |T-2 4 | Telem. | 2
1 Amis | 13 | Amis 12 | T.S. 11 | T-2 10| T-2 9 | Amis 8 | Amis 7 | Amis 6 |[Amis | 5 |T.S. 4 |1 T-2 Amis 2 | Amis 1
Operater Stevilo to¢k
Telemach 300
Telekom Slovenije 269
T-2 182
Amis 159

Legenda: *stevilo dosezenih ponderiranih to¢k po vrednosti posameznih rangiranih kazalnikov.
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Tabela 28: Izracun skupnega sStevila ponderiranih tock po kazalnikih operaterjev za obdobje 2009-2014

Obratanie Dodana Cisti Kratkoroc-
Dobickonosnost | Finan¢ni sredste J vrednost na prihodki od | Gospodarnost ni koef.
ROE ROA prihodkov vzvod Poslovni izid | zaposlenega EBITDA prodaje poslovanja likvidnosti | Trini delez Kapital
13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
T.S. 247 | T.S. 240 | T.S. 220 |T.S. 240 | Amis | 216 | T.S. 168 | T.S. 154 | T.S. 114 | T.S. 120 | T.S. 80 |TS. 69 |T.S. 48 | T.S. 24

Amis 221 | Amis 204 | Amis 187 | Amis 170 | Telem.| 162 | Amis 128 | Telem.| 119 | T-2 102 | Telem.| 90 | Amis 68 | Amis 51 [Telem.| 36 | Telem.| 15

Telem. | 208 | Telem. | 156 | Telem. 154 | Telem.| 130 | T.S. 108 | Telem.| 112 | T-2 91 |Telem.| 66 |T-2 60 | Telem. | 52 |[Telem.| 33 [T-2 24 | T-2 13

T-2 91 | T-2 120 | T-2 99 |T-2 60 [T-2 54 [T-2 72 | Amis 56 | Amis 48 | Amis 30 [T-2 40 | T-2 27 | Amis 12 | Amis 8
Operater Stevilo to¢k

Telekom Slovenije 1832

Amis 1399

Telemach 1333

T-2 853

Legenda: *izracun ponderiranih to¢k po vrednosti kazalnikov, ki so jih dosegli operaterji.
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PRILOGA 4: Informacijsko-komunikacijsko omrezje in telekomunikacijske naprave na

celini EU

Slika 20: Telekomunikacijske sirokopasovne povezave* operaterjev in racunalniskih podjetij na

internet
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Legenda: *predlagamo, da bi bila v prihodnosti vsa telekomunikacijska omreZja in naprave v lasti EU, ki bi jih
upravljala in nadzirala. V ta namen bi EU ustanovila dve instituciji za nadzor in upravljanje
enovitega telekomunikacijskega omrezja in naprav. Operaterji in ra¢unalniska podjetja bi lahko to

omrezje le najemali za potrebe vklju¢evanja telekomunikacijskih prikljuc¢kov, na katerih bi ponujali

njihovim uporabnikom storitve z razli¢nimi konvergen¢nimi vsebinami. Velikost operaterja bi bila v
primeru virtualne organiziranosti in informacijske povezljivosti zanemarljiva. S tem bi postala
konkurenénost na evropskem telekomunikacijskem trgu tehnolosko do vseh ponudnikov IKT enaka in
cenovno transparentna.
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