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fon, ogranicila i nabavku nove
opreme 5to je dalje dovelo i do
smanjenja novih proizvoda kroz
softver i usluge. Moram istaci
da je na drzavi i veliki deo kri-
vice, zbog velikih neisplacenih
dugova. DrZava je neplacanjem
sustinski doprinela recesiji kod
nas. Na Vladi je odluceno da ce
se sva dugovanja izmiriti do 1.
juna.

Antikrizni paket mera vazi i za
ICT. Kompanijama su, ukoliko
ne smanjuju broj zaposlenih,
bili dostupni krediti za likvid-
nost sa niskom kamatnom sto-
pom. Finansiranje infrastruk-
ture zaobislo je ICT sektor, ali
imamo jedan projekat nezavisan
od drzave koji podrazumeva iz-
gradnju obrazovne akademske
mreze u celom regionu i koji
nije naro€ito finansijski intenzi-
van ali ce dati velike rezultate.
To je Akademska mrezZa Srbije
(AMRES) koja povezuje sve uni-
verzitete u Srhiji. U planu je da
se uz finansijsku podrsku Grcke
napravi opticka obrazovna kic-
ma za ceo region. Imajuci u vidu
da je program koncipiran pre ée-
tiri godine, predvidena suma je
daleko veca nego sto je to danas
neophodno za realizacije. Visak
sredstava cemo iskoristiti za po-
vezivanje institucija u Srbiji.
Drugi projekat koji nam pred-
stoji je digitalizacija televizije.
To je drzavni projekat koji ce

dati podstrek ICT industriji i on
ima dve suStinske tehnoloske
komponente. Jedna je podiza-

nje same emisione tehnike kod
emitera i u sistemu za prenos na
nivo potreban za digitalnu emi-

siju. Drugi se tice gledalaca koji
Ce morati da nabave nove tele-
vizore. %

RANKO ILIC, DIREKTOR SEKTORA ZA UPRAVLJANJE PROGRAMIMA

TELEKOMA SRBIJE

Veca etikasnost

elekom je vec vise puta raz-

matrao aspekt krize. Kriza
Telekom Srhije i pritiska i tera da
budemo bolji, efikasniji, da dublje
sagledamo rizike i potencijale sa-
mog trziSta. Telekom ima u okviru
strateSkog plana i krizni scenario,
i moze se prepoznati potencijal
i snaga za prevazilazenje krize.
Svesni smo da Ce kriza usloviti
promenu potreba korisnika ali s
druge strane efikasnost i profili-
sanje pravih servisa za korisnike
Telekom igrace prisiljava da ¢ine
velike napore da se u vremenu
krize maksimalno angazuju in-
vesticijama u ovoj oblasti. Ove

godine ¢emo opreznije nastupati,
neke investicije u infrastrukturu
Ce biti odloZene ali u segmentu
ICT-a se tezi ka vecoj efikasnosti,
kako u sopstvenom biznisu tako
u saradnji sa partnerima. Telekom
Srbija zadnjih desetak godina nosi
na ledima ICT razvoj kroz ozhiljna
partnerstva sa svim velikim svet-
skim proizvodacima. Ranije smo
dominantno ulagali u infrastruk-
turu a ve¢ nekoliko poslednjih
godina ozbiljno investiramo u ICT
pre svega za svoje potrebe ali i za
razvoj odredenih modela name-
njenih krajnjim korisnicima.

Planovi Telekoma su partnerstvo

Ranko Ilié: Telekom ne razvija softvere ali

to nadomescuje kroz partnerstva

sa ICT sektorom u profilisanju
svih servisa koji dolaze. Svedoci
smo potrebe za velikim brzinama
i velikoj konektivnosti ali sa do-
sadasnjim investicijama to u Srbiji
nije problem. ICT osim konektiv-
nosti trazi i inventivnost odnosno
profilisanje svih servisa za potre-
be korisnika. Telekom ne razvija
softvere ali to nadomescuje kroz
partnerstva. Ovo je era virtuali-
zacije koja daje jos viSe prostora
za partnerstva. Svakako cemo biti
podrska svim prepoznatim se-
gmentima u ovom delu, slazemo
se da je liberalizacija telekomuni-
kacija poZeljna koju ¢e razvoj ICT
trzista usloviti. Telekom Srbija je
regionalni lider a kapacitet kom-
panije je u infrastrukturi za pove-
zivanje trziSta.

Telekom Srbije podrzava izradu
Nacionalne strategije. Sebe vidi-
mo ne samo u infrastrukturi vec i
u zrelim partnerstvima.
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MILOS DURKOVIC, GENERALNI DIREKTOR
IBM ZA SRBUIJU, CRNU GORU, MAKEDONMU I

ALBANLJU

Vracanje
stru¢njaka

prethodne tri godine IBM je
mozda najvise ulozio u ICT
u Srhiji. Broj zaposlenih je sa 20
porastao na 90, napravili smo
akviziciju dela domace firme, us-

jedno od najbrze rastucih trzista.
U krizi, zemlje koje su najviSe ra-
sle su pred najvecim izazovom. U
2007. IBM Srbija je bio na cetvr-
tom mestu po rastu od 19 zema-

Milos Purkovic: U 2007. IBM Srbija je bio

na cetvrtom mestu po rastu od 19 zemalja
u regiji.

postavili smo regionalni centar
za odrZavanje u Srbiji i pruzamo
mozda najbolju podrsku odrza-
vanja hardvera i softvera na trzi-
Stu. Da bismo nastavili da i dalje
ulaZzemo, potrebna nam je inte-
rakcija sa korisnicima i partneri-
ma. U 2006. i 2007. Srhija je bila

lja u regiji. Prva je bila Ukrajina
koja sada ima najveci pad, sledi
je Poljska koja je rasla kao Srbi-
ja. Zemlje u tranziciji kriza vise
pogada jer nemaju zrelo trziSte
i ekonomsku mo¢ da upravlja-
ju krizom. IBM je osnovan 1911.
Sto znaci da je prosao kroz dosta
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kriza iz kojih je izlazio jaci. Zna-
mo kako da upravljamo krizom
i kako da pomognemo korisni-
cima i partnerima. Najvaznija je
optimizacija troskova. Pitanje je
kako posao uciniti efikasnijim
- kako smanjiti troskove a za-
raditi viSe. To je suStina na ko-
joj treba svi zajedno da radimo.
IBM je jedna od najvecih kon-
sultantskih kuca i ima iskustva u
mnogim projektima Sirom sveta.
IBM ne treba samo gledati kao
najveceg proizvodaca hardvera
i drugog po veli€ini proizvodaca
softvera na svetu jer je deo koji
se bavi uslugama zastupljen sa
viSe od 50 odsto globalnog obrta

vrednog 100 milijardi dolara. Iz-
bacili smo seriju novog hardvera
u ekoloskom trendu a radimo i sa
univerzitetima na obrazovanju
studenata jer nema tehnoloskog
napretka bez dovoljno kvalifi-
kovanih stru¢njaka. Sustina je
da te ljude zadrzimo ovde da
pomognu razvoju u Srbiji a IBM
im sa velikim projektima poma-
Ze da se vrate a sa ulaganjem u
obrazovanje generiSemo nove
strucnjake.

ICT trziste se pokrece velikim
investicijama. U vreme krize dr-
Zava treba da bude zamajac ve-
likih investicija u IT. Inicijativa
u vezi sa super kompjuterima je

pocetna. Zemlje u okruzenju su
otisle dalje od Srbije u, recimo,
razvoju nanotehnologije za una-
predenje nauke. Moguci projekti
su kako napraviti bolju poresku
upravu, kako napraviti efikasniji
carinski sistem, kako uopste da
napravimo efikasniju drzavu. I
zbog toga je jako bitno da imamo
Strategiju razvoja ICT-a u Srbiji.
Poslednjih godina na tome se
radilo, narocito u delu telekomu-
nikacione regulative a sada treba
dati zamajac IT regulativi jer je
prva bila neophodna da bismo
imali infrastrukturu. Stavljanje
Srbije na mapu zemalja gde se
rade ozhiljnije stvari privuci ce

strane investitore. Privuci cemo
IT kompanije. IBM ima 3.000 za-
poslenih u Madarskoj koji pru-
Zaju podrsku korisnicima u celoj
Evropi. Isto toliko u Slovackoj,
u Bugarskoj 600. To su veca tr-
Zista koja generisu vise posla,
vece projekte i to je jedan od
nacina kako ¢emo privuéi IBM,
Intel i ostale kompanije da viSe
ulazu na srpsko trziste. Srbija je
prepoznata kao jedan od centara
zapadnog Balkana i to treba da
iskoristi zato $to je najvece trzi-
Ste, nezasiceno, sa potencijalom
da se siri. Imamo veliki potenci-
jal i moramo zajedno da ga isko-
ristimo. %

NENAD SAKOVIC, GENERALNI DIREKTOR SIEMENS ENTERPRISE COMMUNICATIONS

Tri zajednicka interesa

aSe okruzenje jo$ nije do-
Nvoljno konkurentno u pri-
vlacenju regionalnih centara i
investiranja multinacionalnih
kompanija iz oblasti ICT-a. Do-
voljno je da samo uporedimo
uslove koji postoje u Bugarskoj
i Rumuniji, jer samim njihovim
ulaskom u EU, postigli su zasi-
cenje u mogucnostima privlace-
nja najproduktivnijih investicija
koje multinacionalne institucije
mogu da donesu u jednu takvu
sredinu. To su u stvari ulaganja
u R&D tehnologije, koje posle
toga ne samo da imaju povratni
efekat u izvozu ICT proizvoda
nego i ICT servisa iz tih zemalja,
Sto se odrazava svakako kroz
makropokazatelje i povecanje
izvoza.
Simens Enterprise Communica-
tion je ICT konsalting kompani-
ja, koja se bavi sistem integra-
cijama, servisima, softverom,
bezbednim mreznim kompo-
nentama, i krajnjim korisnickim
uredajima. Iskustvo kompanije
je staro 160 godina. GodiSnji
prihod kompanije je vise od
Cetiri milijarde evra. Kompanija

zaposljava oko 14.000 radnika i
imamo viSe od 42 miliona kori-
snika u svetu.

Smatram da sve kompanije, ali i
naucne ustanove i organizacije
imaju tri zajednicka interesa.
Prvi je prilagodavanje kompa-
nija trenutnoj traznji na trzistu.
Drugi imperativ o kojem kom-
panije moraju da vode ra¢una

Nenad Sakovié: U uslovima krize
kompanije moraju da se pripreme za onaj

trenutak kad se pokazu nove poslovne
Sanse

U uslovima

krize kompanije
imaju Sansu

da ICT servise
,autsorsuju”
kompanijama koje
te usluge pruzaju
na trzistu. I to je
segment koji kod
nas nije jos uvek
dovoljno razvijen
I

jeste da jeiuuslovima krize ne-
ophodno drzati konkurentnost i
da znacajni faktori koji uticu na
konkurentnost jesu brzina ino-
vacija i zadovoljstvo korisnika.
I sve to i dalje treba odrzati sa
manjim brojem zaposlenih. Tre-
¢i interes je da u uslovima krize
kompanije moraju da se pripre-
me za onaj trenutak kad se po-
kazu nove poslovne Sanse, kad
kriza bude pri kraju.

To su tri odgovora koja Simens
Enterprise Communication
moze da pruzi kompanijama u
ovoj oblasti, od kojih prvi mo-
Zemo okarakterisati kao ,aero-
dinami¢nost” koja omogucava
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da mreza bude optimizovana i
da se na taj nacin ostvare usSte-
de izmedu 15 i 80 odsto, da kroz
centralizaciju kompanije mogu
redukovati ukupne troSkove
za 30 odsto. I jedan segment
koji posebno naglasavam a to
je da u uslovima krize kompa-
nije imaju Sansu da ICT servise
,autsorsuju” kompanijama koje
te servise na trzistu pruzaju. I
to je segment koji kod nas nije
jos uvek dovoljno razvijen.
Kroz iniciranje razvoja tih out-
source servisa u ovom trenutku
od strane kompanija koje su
prinudene da traZe niZe tros-
kove ICT servisa moze dovesti
do poboljsanja kvaliteta ponu-
de servisnih kompanija koje te
usluge nude. Drugi imperativ
jeste da kompanije treba da se
trude da budu 5to bolje od dru-
gih u nacinu organizacije firme
i u tome po cemu se razlikuje
jedna kompanija u odnosu na
konkurenciju. Ono $to Simens
Enterprise Communication kao
deo ICT segmenta nudi jeste
mogucnost redukcije troskova
na konferencijski poziv do 90
odsto, redukciju broja zaposle-
nih u call centrima do 75 odsto.
Najznacajniji faktor od navede-
nih je da kompanije imaju mo-
gucnost da kroz uvodenje tih
inovativnih tehnologija ostvare
povecanje produktivnosti za
12,5 odsto. Za zaposlene koji
obavljaju svoj posao u pokretu
to povecanje je jos viSe i iznosi
izmedu 30 i 50 odsto. Ono $to
smo prepoznali u nasoj kompa-
niji je da nije samo tehnologija
ta koja je na raspolaganju kom-
panijama i nije klju¢ni motiv da
se kompanije opredele da inve-
stiraju u ICT. Taénije, prepoznali
smo tri pravca koje preporucu-
jemo kao model kompanijama,
a prvi je da postoje one kompa-
nije koje ce prepoznati najbolji
efekat ako optimizuju svoju in-
frastrukturu. Drugi karakterisu
kompanije koje Zele da unapre-
de poslovanje u nekom smislu i
u trecem su one kompanije koje
su spremne i sposobne da izvrse
kompletnu transformaciju svo-
je infrastrukture i da vec¢ sad u
uslovima krize implementiraju
ICT reSenja. Jedan od razloga
zasto je ekonomska kriza do-
bro vreme za pokretanje no-
vog biznisa je taj sto postojece
kompanije prestaju da koriste
obecavajuce Sanse za rast, pre-
rano. x

MARKO TUTUNOVIC, COUNTRY MANAGER, SAS:

TrziSte ICT u jugoistocnoj Evropi B

Cilj 1 rezultat

IT kompanije kao i firme iz
drugih oblasti imaju pre sve-
ga cilj da rastu. Videli smo da
to nije trenutno slucaj u Srhiji,
a nasa kompanija moze da se
pohvali rastom u Srbiji i na glo-
balnom nivou. Vodimo se filo-
zofijom pitanja: Sta je trosak a
Sta je investicija? Trenutno nas
koci stav klijenata koji kazu da
je potrebno smanjenje trosko-
va. Mislim da niko nije razgra-
nicio §ta je u stvari trosak, a Sta
investicija. TroSak se odnosi na
odlazak novca drugoj osobi ili
grupi za placanje robe ili uslu-
ga. Investicija je preraspodela
resursa, uglavnom novcanih, iz
trenutne potrosnje u korist one
koja dolazi, odnosno za poveca-
nje profita. Osnovna stvar koja
odvaja ove dve kategorije je po-

Marko Tutunovi¢: Da bi se nesto smatralo
investicijom mora imati povracaj koji se

moZe izmeriti i da se dokaZe njena potreba,
inace je to propala investicija i postaje
trosak

vracaj investicije. Da bi se nesto
smatralo investicijom mora ima-
ti povracaj koji se moze izmeriti
i da se dokaZe njena potreba,
inace je to propala investicija i
postaje trosak.

Kvantifikacija investicija vodi
se uglavnom jednom uvodnom
recenicom koja glasi: koliko smo
zaradili sa nec¢im 5to smo uradili.
Tako da iz te perspektive pita-
nje bi bilo koliko smo zaradili
dovodenjem novih klijenata.

Ako neko investira onda ne
kupuje tehnologiju, ne kupuje
znanje, vec se ti projekti uglav-
nom zovu: uvecanje broja novih
klijenata, viSe zadrzanih klije-
nata i povracaj izgubljenih kli-
jenata. To je primer gde kupac
ne kupuje softver i usluge, vec
on kupuje rezultat koji se pre-
vodi u cilj. Cilj iza sebe ima neki
proces gde u pozadini stoji teh-
nologija. To je osnovna razlika
izmedu troska i investicije. %
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PANEL 2: LOKALNA PITANJA | REGULATIVA ZA ICT SEKTOR

DRAGICA PILIPOVIC CHAFFEY, PREDSEDNIK UPRAVNOG ODBORA SBB

Ovde se dugo ¢ekaju odluke

BB je tipina kompanija

osnovana u Srhiji koja je
od male postala relativno veli-
ka. Pre nedelju dana slavili smo
sedam godina poslovanja. U
poslednje dve godine osnovali
smo firme u Bosni, Crnoj Gori,
Hrvatskoj, Sloveniji, i sad smo
u zavrsnim razgovorima za ku-
povinu kompanije u Sloveniji
koja se bavi i Internetom i ka-
blovskom televizijom. Najvise
posla jos uvek imamo u Srbiji i
jedan deo koji je direktno vazan
za ovu vrstu tehnologije jesu
nase internet-usluge. Imamo
oko 150.000 korisnika trenutno

u Srbiji, i osecamo jos uvek rast
u tom segmentu iako je kriza
uticala na broj novih pretplat-
nika. Dosli smo na pravo me-
sto, u pravo vreme za tu vrstu
industrije. Imamo sestru firmu
Aster u Poljskoj, koja nudi pot-
puno iste usluge kao i SBB i na
drugom ili treéem mestu su po

veli¢ini u toj zemlji. Kad upore-
dim kako predsednik UO Astera
provodi svoje vreme sa mojim
vremenom kao predsednika
UO SBB-a, zakljucak je da oko
60 odsto mog vremena utrosim
na regulativu i drzavne institu-
cije, dok je njegovih 85 odsto
vremena upotrebljeno na do-

Dragica Pilipovi¢ Chaffey: U Srbiji
postoji mnogo malih provajdera, medutim

ne mozemo da kupujemo male firme.
Agencija za zastitu konkurencije ne
dozvoljava nam da se dalje ukrupnjavamo

bijanje klijenata i borbu protiv
konkurencije. Volela bih da za
godinu ili dve u nasoj zemlji bu-
dem koristila vreme kao 5to ga
on koristi. Ne kazem da je boriti
se protiv konkurencije lakse ali
je nekako prirodnije. Takode, iz
rada u drugim zemljama u regiji
znam da ima pojedinih u kojima
su tezi uslovi nego kod nas, ali
ima nekih u kojima je mnogo
jednostavnije. Na primer, za
dozvolu satelitskog poslovanja
u Sloveniji trebalo nam je tri
dana, dok smo u Srbiji nekoliko
godina radili sa privremenom
dozvolom, pa tek onda nakon



Papagaji oponasaju skoro sve $to Guju



usvajanja odredene regulative
dobili smo dozvolu. Cekanje na
odluke u Srbiji je mnogo duze,
nego Sto smatram da je neop-
hodno. Isto tako, otvaranje
trzista, da se dobije 3ansa da
se takmice firme isto su teske
i eventualno netransparentne.
Agencija za zastitu konkuren-
cije ne dozvoljava nam da se
dalje ukrupnjavamo. U Srbiji
postoji mnogo malih provaj-
dera, medutim ne mozemo da
kupujemo male firme, da ne bi
tako presli odredeni procenat
trzista. Smatram da konkuren-
cija od 100 malih firmi, zapravo,
nije konkurencija. Postavlja se
pitanje zaSto ne dolazi velika

Za dozvolu
satelitskog
poslovanja

u Sloveniji
trebalo nam je
tri dana

konkurencija na trziSte, zato Sto
ta velika konkurencija nece da
se ,bakce” sa stvarima na koje
smo mi navikli. Kad pogledamo
druge zemlje u Evropi kao sto
je Engleska vidimo da 8o ili 90
odsto trzista kablovske televizi-
je moZe da drzi jedan provajder.
Isto tako u Evropi niko ne kon-
troliSe cene usluga za kablovsku
televiziju, dok se kod kod nas
kontrolisu. Prema tome, izgleda
da se mi jo§ uvek bojimo ideje
o trzisnoj ekonomiji i konku-
renciji i nemamo instrumente
Navescu i primer firme Pexim.
Clan sam Upravnog odbora
Komercijalne banke i nedavno
smo morali da odaberemo kom-
paniju za obnavljanje celog IT
sistema u banci. U velikoj kon-
kurenciji izabrali smo domacu
firmu Pexim, koja je to uradila
za mnogo manje novca od dru-
gih ponudaca, a mi smo njima
time $to smo ih prihvatili stvo-
rili takvu referencu koja im sad
dozvoljava da rade i u drugim
zemljama. Zadivljena sam uspe-
hom Pexim-a i kad ih pitam koji
su vasi problemi, posto su oni
softverska kompanija, odgova-
raju da imaju problema sa zako-
nima koji se ticu zaposljavanja,
otpustanja radnika i ostalog.

L
ig Ablim-ine
1

.-.ruglllu. 4
sl

ekonomist MAGAZIN SPECIIALNI PRILOG | 29. MAJ 2009

B92; Balkan Business News; BEL IT; BPro Solutins & Services; British Serbian Chamber of Commerce;
BS Procesor; Data Lab; DATATEK; ENEL PS; Executive Newsletter; Hewlett-Packard; IBM; Info
Review; INFOARENA; Karanovi¢ & Nikoli¢ advokati; Konsing; KPMG; Logo; Ministarstvo za nauku

i tehnoloski razvoj; Ministarstvo za telekomunikacije i informaciono drustvo; MreZa za slobodni
softver Srbije; Nezavisnost; Open it; PC Mikro; Primus Global Business Serviaces Serbia; RATEL;
Saga; SAP West Balkans; SAS; SBB; Siemens; SIEMENS ENTERPRISE COMMUNICATIONS; SITO;
Solution JM; Spinnaker; Tanjug ICTServis; Telefonija; Telekom Slovenije; Telekom Srbija; Telelink;
Telenor; TV COM; UK Embassy; US Embassy; VOIP Balkan; Wireless Media.

VLADAN ATANASIJEVIC, GENERALNI DIREKTOR

KOMPANIJE SPINAKER (COM TRADE)

Podela rizika,
vizije 1 dobiti

omTrade posluje u14 zemalja
Csveta i imamo deset razvoj-
nih centara, u kojima radi oko
1.000 inZenjera i radimo kom-
pletna ICT reSenja. Pre promene
vlade pre godinu dana sam se
bojao da li ¢e biti kontinuiteta
sa prethodnim ministarstvom,
odnosno sa onim 5to je mini-
starstvo za telekomunikacije i
informaticko drustvo do tada
radilo. Strategija postoji, a ono
Sto bismo hteli da dodamo jeste
da bismo Zeleli da se radi tzv. li-
beralizacija. Smatramo da bi tre-
balo da postoji jedna operativna
institucija na nivou drzave kod
koje bi bile centralizovane sve
informacije i projekti koji se

bave ICT sektorom. Predlazem
da se izmesti postojeci racunski
centar u Upravi za zajednicke
poslove i da bude u nadlezno-
sti te zajednicke institucije. U
2008. Srbija je potrosila 399 mi-
liona evra na IT ulaganja, $to je
u ravni sa Bugarskom, ¢ime mo-
Zemo da se pohvalimo, ali smo
za 50 odsto manje od Hrvatske.
Ako gledamo potrosnju po sta-
novniku onda je taj odnos jo$
gori. Hrvata ima oko Cetiri milio-
na, Srbija ima oko osam miliona
stanovnika, dok Slovenija ima
dva miliona stanovnika i trosi
skoro duplo vise od nas. Zhog
toga drzava bi trebalo da gene-
riSe traznju, da poveca budzet u

Vladan Atanasijevi¢: Smatramo da
bi trebalo da postoji jedna operativna

institucija na nivou drZave kod koje bi
bila centralizacija svih ovih informacija i
projekata koji se bave ICT sektorom

ICT projekte. S jedne strane da
sama bude generator investici-
ja za dobrobit drustva, s druge
strane imali smo NIP i nazalost
nasa kompanija radi nekoliko
projekata za NIP i vidimo da
postoje problemi u postovanju
medusobnih obaveza. Imam
nekoliko predloga kako da ge-
neriSemo traznju. Voleli bismo
da vidimo u praksi saradnju sa
institucijom po principu PPP
(Private, Public, Partnership) jer
postoje stvari koje drzava treba
da uradi ali nema dovoljno nov-
ca u budzZetu. Onda bismo mo-
gli da zajedno podelimo rizike
i viziju a da od pruzene usluge
zajedno delimo i neku dobit.
Mozda bi drzava, da li kroz SIE-
PA ili na neki drugi nacin, mogla
da napravi partnerstvo izmedu
malih i velikih firmi koje, kao
ComTrade, imaju svoje prodajne
kanale u 14 zemalja za prodaju
softvera. Drzava bi bila garant
partnerstva izmedu malih fir-
mi koje imaju solidan proizvod
i velikih koje ve¢ imaju nastup
na nekom trzistu.

Jedna me je stvar iziritirala kad
je pricao potpredsednik Vlade,
Bozidar Deli¢, a to je izvoz nasih
inZenjera. Nazalost, da je to bio
izvoz, mi bismo za svakog inZe-
njera uzeli bar 1000 evra, ovako
smo ih poklonili, odnosno doni-
rali. Cak nismo ni donirali jer ih
nismo slali sa ugovorom o do-
naciji, vec¢ su ljudi jednostavno
otisli. x
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GORAN VASIC, IZVRSNI DIREKTOR KORPORATIVNOG RAZVOJA, TELENOR

Dvosmerna veza sa drzavom

Moja prezentacija odnosi
se na telekomunikacioni

sektor, pre svega na mobilnu
industriju i sedam preporuka
nase GSMA (GSM asocijacije)
vladama 5ta je to Sto treba uci-
niti u sektoru da bi se sam pro-
ces investiranja u tim zemljama
poboljsao. Nas osnovni resurs u
mobilnoj industriji je spektar i
uvek smo gladni tih resursa.
Nase predikcije govore da nam u
narednih Cetiri, pet godina ono
Sto trenutno imamo na raspola-
ganju, a uzimajuci u obzir razvoj
Sirokopojasnog pristupa, nece
biti ni blizu dovoljno da bi zado-
voljili zahteve samog trzista.

U tom smeru postoje dva pred-
loga GSMA. Prvi je da se jedan
deo spektra koji je u vecini ze-
malja predviden za digitalni
broadcast, opredeli za mobilne
operatere. Prve korake u tom
smeru smo ve¢ adresirali resor-
nom ministarstvu. Druga stvar
je vezana za naSe licence, Sto
je vec praksa u drugim zemlja-
ma, a to je da te licence budu
tehnoloski neutralne, odnosno
da se operaterima dozvoli da u
zadatim opsezima koriste najefi-
kasniju mogucu tehnologiju. To
bi prakti¢no znacilo da nam se
dozvoli da na 900 Mhz gradimo
nasu 3G mrezu. Cinjenica je da
su implementacija same mreze
i ekonomski aspekti mnogo po-
voljniji na 900 Mhz.

Sledeca stvar, koja se pre svega
odnosi na zapadne zemlje, jesu
nasi zahtevi vezani za poreske
olaksice. U prethodnih nekoliko
nedelja u Srbiji se desavaju stva-
ri suprotne ovim preporukama,
govorim o porezu na razgovore
mobilnim telefonima. Bez obzi-
ra na to $to su korisnici poreski
obveznici, neminovno ce efekat
tog poreza biti negativan na nase
poslovanje. To znaci da e i obim
nasih investicija morati da bude
prilagoden novim uslovima po-
slovanja, odnosno da bude sma-
njen, jer su predvidanja takva
da ce se prihodi u nasoj industri-
ji smanjiti. Ako ovo ostane duze
na snazi, mislim da ni sami nece-
mo moci da sagledamo posledice
takvog poteza.

Goran Vasi¢: Prvi put u istoriji

telekomunikacija u nasoj zemlji imamo
Sansu da uti¢emo na mnoge stvari

U mnogim zapadnim zemljama
pritisak na nivo cena je izuzetno
visok i u odredenim segmentima
regulatorna tela sama regulisu
krajnje cene. Bez obzira na to 5to
sam pripadnik konkurencije, mi-

Smatram da viSe
nije prihvatljiva
teza da je fiksna
telefonija socijalna
kategorija i da se
zbog toga jedan
operater mora
drzati strogo pod
takvom kontrolom

slim da se kod nas moraju desiti
znacajnije stvari. Kod nas cene
jos nisu regulisane, ali smatram
da, pogotovo kad govorim o fik-
snoj mrezi, mora doci do odrede-
nog rebalansa cena. Ne mozZe se
dozvoliti da jedan igra¢ u naSoj
celokupnoj industriji bude ne-
profitabilan, jer to dalje dovodi
do preliva kapitala iz jedne indu-
strije u drugu. Ono Sto se praktic¢-
no desava jeste da jedan mobilni
operater ili viSe njih supstituisu
fiksnog operatera. Smatram da
vise nije prihvatljiva teza da je
fiksna telefonija socijalna ka-
tegorija i da se zbog toga jedan
operater mora drzati strogo pod
takvom kontrolom.

Posledi¢no tome je i cena inter-
konekcije koja kod nas nije jos
uvek postavljena na neki eko-
nomski prihvatljiv nivo.

Fondovi koji su u odredenim ze-
mljama predvideni za uvodenje
univerzalnog servisa na neki na-
Cin se vrate samim operaterima
jer su oni u mogucnosti da na naj-

efikasniji nacin uvedu definisani
nivo univerzalnog servisa.
Ministarstvo trenutno radi na
tome, komunikacija sa operateri-
ma je otvorena, nadam se da ce
krajnji rezultat biti zaista dobar
za operatere.

Sledeci zahtev odnosi se na libe-
ralizaciju osnova telekomunika-
cija, a to je infrastruktura, pristup
i izgradnja kapaciteta. S jedne
strane, mora se liberalizovati i to
je osnov razvoja svake drzave, a
sa druge strane, oStrije regulisati.
Ukoliko Zelimo brzi razvoj i uko-
liko Zelimo da dozvolimo i ma-
njim igracima da udu na ovo tr-
ZiSte, mora im se dozvoliti pristup
infrastrukturi. Mi svi znamo da
je danas to stvar monopola i svi
se mi na odredeni nacin dovija-
mo da sehi obezbedimo potrebne
kapacitete. To je dosad ilo kako-

tako, ali ako na drzavnom nivou
Zelimo da sprovedemo strategiju
razvoja Sirokopojasnog pristupa,
mislim da se ovi kapaciteti mora-
ju otvoriti.

Naravno, tu uticaj regulatornog
tela mora da bude malo jaci, kad
govorimo o deljenju infrastruk-
ture. Ratel mora da nas pogura
da zajednicki investiramo u neke
osnove infrastrukture. Nije retko
da danas krenete uz autoput pa
vidite tri stuba na rastojanju od
40-50 metara. To je ekonomski
neisplativo i usporava razvoj.
Komunikacija same industrije
sa drzavnom administracijom je
takode veoma vazna. Moram da
priznam da prethodnih godinu
dana vidimo veliko poboljsanje te
komunikacije, koja je ranije, bar
iz ugla nade industrije, bila isklju-
Civo jednosmerna. Naravno, nije
uvek ono Sto administracija trazi
od nas za nas ispravno ili dobro,
nastupamo sa razlicitih stanovista
ponekad, ali je bitno da postoji
dvosmerna komunikacija. Prvi
put u istoriji telekomunikacija u
nasoj zemlji imamo $ansu da uti-
Cemo na mnoge stvari. %

MILOVAN MATIJEVIC, IT ANALITICAR, MINECO

Borba na vise
frontova

T ulaganja po stanovniku u
ISrbiji u 2008. iznosila su 74
evra, 5to je 4,5 puta manje nego
u Sloveniji gde ulaganja iznose
334 evra. U poredenju sa Ma-
darskom i Grékom ulaganja su
tri puta manja, a u Hrvatskoj
su dostigla 218 evra. Jaz se iz
godine u godinu ipak smanjuje
i trziSte u Srbiji je u odnosu na
2004. duplirano, kad je ulaganje
po stanovniku iznosilo 31 evro.
Nadamo se da ce trend rasta biti
nastavljen i u 2009, iako je to
tesko zbog krize i vec se belezi

pad trzista. U odnosu na svoje
manje susede Srbija ima jace IT
trziste. U odnosu na Crnu Goru,
Makedoniju, Bosnu i Hercego-
vinu i Albaniju srpska IT predu-
zeca pokazuju neku svoju domi-
naciju i u tim zemljama imaju i
dobru poslovnu sansu.

Srpsko IT trZiste je u 2008. izno-
silo 545 miliona evra, a najveci
udeo ima informaticka opre-
ma sa 366 miliona evra, potom
paketni programi 64 miliona i
ostatak su ¢inile IT usluge sa 115
miliona evra.
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Prognoze i ocekivanja koje smo
radili za srpsko IT trZiste za 2009.
pokazuju da se glavni razlog ve-
likog kasnjenja za Evropom na-
lazi u maloj snazi srpske ekono-
mije koja se jo$ nije oporavila i
vratila na nivo pre 1990.

Ako bi srpsko IT trziste raslo
godidnje 25 odsto, 2014. ono ce
po strukturi i vrednosti biti vrlo
slicno madarskom u 2005.
Prosetnom godiSnjom stopom
rasta od 25 odsto dostic¢i cemo IT
ulaganja po stanovniku od 180

rava i otvara nove troskove.
Pitanje izvoza IT usluga je tako-
de vazno. Zakon o PDV-u je ja-
san i nedvosmislen u tome koje
usluge ne podlezu obracunu
PDV-a, gde piSe da inZenjerske
usluge koje se obave za korisni-
ka u inostranstvu ne podlezu
PDV-u. Ipak, u decembru pros-
le godine desetak outsourcing
kompanija je imalo inspekcijske
kontrole u vezi s tim.

Sertifikati o poreklu i domaci IT
proizvod je borba na vise fron-

U odnosu na Crnu Goru,
Makedoniju, Bosnu i Hercegovinu
i Albaniju srpska IT preduzeca
pokazuju neku svoju dominaciju

i u tim zemljama imaju i dobru

poslovnu Sansu

evra u 2012, a u poredenju sa za-
padnom Evropom gde su ta ula-
ganja 830 evra i gde je nivo rasta
na godiSnjem nivou oko 9 odsto,
dostigli bismo 19 odsto njihovog
ulaganja u 2012.

Drzava je prepoznala IT kao zna-
Cajan segment za razvoj drustva
i srpske ekonomije i ve¢ 2004.
sprovela odredene mere. Sma-
njena je carinska stopa na jedan
odsto, 2007. PDV je smanjen na
osam odsto i obe mere dale su

tova, kao i viSe puta pominjana
taksa na mobilne telefone koja
bi mogla da dovede do zastoja
u daljem investiranju operatera
i zaustavljanju uvodenja novih
servisa.

Mnoga informaticka preduzeca
u Srbiji zbog krize boli nelikvid-
nost i tu je Vlada uvela podsti-
cajnu meru kredita za likvidnost
po povoljnim uslovima. Medu-
tim, dospeli dugovi drzave in-
formatickim preduzecima izno-

Milovan Matijevic: Ako bi srpsko IT
trziSte raslo godisSnje 25 odsto, 2014. ono

Ce po strukturi i vrednosti biti vrlo slicno
madarskom u 2005.

podsticaj vecim IT ulaganjima.
Medutim, postoji i druga strana
koja je posledica prakse i neu-
skladenosti sa ministarstvima i
Vladom. U praksi postoji dosta
problema, a samo neki su mu-
zicki dinar, konvergencije dru-
gih industrija sa informatickom,
posebno telekomunikacione,
pirotehnicke opreme, potrosac-
ke elektronike, gde se prilikom
carinjenja sve teze razdvaja Sta
pripada kojoj industriji.

Postoji dosta problema i u statu-
su mrezne opreme, Ratel tu radi
odredenu specifikaciju, pored
Ratela tu je i obavezno testiranje
u EI NiS. Cela ta procedura uspo-

se vise od deset miliona evra.
Mnogo bi hilo bolje da izmiri
drzava svoje dospele obaveze
da ne bi informaticka preduzeca
morala da uzimaju novi kredit,
pa ponovo finansirala budzetske
institucije. Informatickim predu-
zecima se takode i namece uslov
za dobijanje posla kreditiranje
projekata budZzetskih korisnika
na rok ¢esto duzi od Sest meseci.
Procenjeni iznos takvog kredi-
tiranja je takode veci od deset
miliona evra.

Mozda bi najbolje bilo da se dr-
zava zaduzi ovim kreditima za
likvidnost po povoljnim uslovi-
ma i izmiri svoje dugove. x

ODGOVORI: JASNA MATIC

Volela bih da odgovorim na pitanja
koja su se pojavila na ovom panelu.
Da krenem od SBB-a. Cinjenica je da
kod nas razvoj trzista i zatita potro-
Saca jos uvek nisu prvenstveni cilj, a
definitivno nisu efikasno sprovedeni
u oblasti ICT-ja. Kako Ministarstvo,
tako ni regulator za to nemaju ni od-
govarajuce instrumente ni praksu.
Polako smo poceli sa regulatorom da
radimo na uvodenju odgovarajucih
pravilnika koji idu u tom pravcu i u
pravcu liberalizacije trzista.
Sustinski element u ovom proce-
su hice donosenje novog zakona o
elektronskim komunikacijama koji
treba da definitivno stavi fokus na
povecanje konkurentnosti i zastitu
potrosaca.

Ne treba zaboraviti da smo mi jedina
zemlja sa monopolom u fiksnoj tele-
foniji kome ce hrzo dodi kraj, ali je
to situacija koju smo nasledili i koja
vec dugi niz godina ne postoji nigde
u Evropi.

Problem Pexima je suStinski pro-
blem koji proizlazi iz toga da smo
mi dvadesetak godina bili izolovani
iz svega i nismo pravili sporazume o
dvostrukom oporezivanju. Sad se u
to ulazi jednom boljom dinamikom,
ali sigurno je, ako preduzeca imaju
zemlju sa kojom Zele ili ve¢ imaju
poslovne odnose, da je dobro tra-
7iti od drzave da se to napravi i to
nije veliki problem. Postoji model
po kom se to radi, a lista priorite-
ta pravi se, po naSem saznanju, po
tome koje su zemlje za nas prioritet,
a koje nisu i administracija ne moze
ni znati sa kim vi sve imate poslovne
odnose ako je ne obavestite. Mora-
te da lobirate, da budete glasniji i u
novinama i piSuci nam i samo ako se
vasi interesi prepoznaju oni mogu
biti ostvareni.

Mi kao mala zemlja bez prirodnih re-
sursa mozemo da racunamo samo na
izvoz pameti i radno pravo treba da
fokusiramo upravo na taj segment
naSeg stanovniStva i da stimuliSemo
zaposljavanje obrazovanih radnika.
Posebno bih htela da pohvalim pred-
stavnika ComTrade-a koji je dao vrlo
konkretne predloge i da kaZem da
mi ve€ radimo nesto na pravljenju
jedinstvenog resursa za Vladu koji
bi se bavio e-government-om. Sve
je proces i problem je i ako vi date
nadleznost nekome u necemu za $ta
nema kapacitet, pa e to morati da
se radi u nekoliko koraka.
Tenderski proces jeste veliki pro-
blem, cela drzava ga prepoznaje i to
je jedan instrument za usporavanje
razvoja u zemlji. Druga ministarstva

su cak i viSe frustrirana tenderskom
procedurom, nego $to je to nase mi-
nistarstvo. Trudimo se da se tender
za elektronsku vladu ne urusi, ali je
to zaista problem. Iz mog razgovora
sa premijerom videla sam da se re-
Senje tog problema vidi u uvodenju
izvesne cene za pravo Zalbe na ten-
deru.

Javno-privatno partnerstvo jeste
dobar mehanizam i u razlicitim sek-
torima je apsolutno pozeljan. Re-
gulativa, nazalost, to nije ispratila,
pa praksa ne zna Sta da radi. Ovaj
primer sa koncesijom za autoput nas
je unazadio i postoji spoznaja da bi
trebalo unaprediti Zakon o konce-
sijama kako bi se upravo omogu-
¢ilo javno-privatno partnerstvo na
lokalnom nivou, pa kasnije da se
krene i na vece stvari.

U vezi s pitanjem partnerstva malih
i velikih firmi, to tek pozdravljam
gromoglasno i ocekujem da ComTra-
de, firma sa velikim iskustvom, tu da
svoj doprinos u implementaciji, a mi
cemo pokuSati da sa vama napra-
vimo neki okvir koji bi obezbedio i
vama sigurnost i bezbednost u po-
duhvatima sa malim firmama.
Ocekujemo dalji pritisak u pitanju
digitalne dividende kako bi se on
izbalansirao sa pritiscima koje dobi-
jamo od emitera i vlasnika lokalnih
televizija.

Sto se tice rebalansa fiksnih cena,
moram da kazem da su Ratel i Mini-
starstvo dali odobrenje za podizanje
cena koje je Telekom resio da ne pri-
menjuje do daljnjeg, a da je to Stetno
za industriju, nema diskusije.

Cena interkonekcije je nesto sto ce
morati da se reguliSe i radimo na
tome, ali priznajem da to ide malo
sporije, a sigurno je i da nam pred-
stoji neko reSenje za zajednicku iz-
gradnju infrastrukture.

Muzicki dinar je sustinski problem
i ja ocekujem od svih ucesnika na
trzistu da malo dignu prasinu oko
toga. Strasno je da je Zakon doneo
reSenje koje dozvoljava da se neko-
liko autora skupi, osnuje udruzenje
i onda samostalno donosi odluku o
visini takse na nosioce zvuka. To je
potpuno nezamislivo i predstavlja
gresku u zakonu i pozivam vas da se
zalite naSem ministarstvu kako bi,
pre nego Sto prode Zakon o autor-
skim pravima u vladinu proceduru,
bilo spremno resenje koje pokazuje
zasto taj zakon ne odgovara nasoj
industriji.

Pozivam vas da nam se Zalite i za sva
ostala pitanja, a mi cemo se potruditi
da ucinimo ono $to mozemo. %





