Predlog spremembe davčne zakonodaje na področju prirejanja posebnih iger na srečo v skladu s predlagano strategijo igralništva glede na  aktualne pogoje na igralniškem trgu

Uvod

Država je v letu 2010 sprejela strategijo igralništva v Sloveniji (v nadaljevanju Strategija) za prihodnje obdobje. Hkrati se je zavezala, da bo do sredine leta 2011 pripravila novo zakonodajo na tem področju. Zakonodaja do sedaj še ni pripravljena, razmere na trgu pa so se oz. se korenito spreminjajo, zato je nujno potrebno hitro ukrepati.

Poslovni rezultati koncesionarjev v zadnjih letih in pričakovani trendi

Po podatkih iz Strategije v zadnjih letih prihodki upadajo. Še posebej se to pozna igralnicam, ki jim igralni saloni predstavljajo močno konkurenco. Razloge za velik uspeh igralnih salonov v primerjavi z igralnicami gre iskati v strukturi gostov, ki so jo le ti prevzeli igralnicam. To so bili v glavnem gosti z nižjo porabo po obisku, a z visoko frekvenco obiskov. Zaradi velikosti igralnic in posledično slabše kadrovske pokritosti gostov, so ta segment ljudi bolje pogostili v igralnih salonih. Tudi sama ponudba iger se je s pojavom modernih igralnih salonov izenačila s ponudbo v igralnicah. Drug pomemben razlog za upad prihodkov  je gospodarska kriza, tretji pa, v povezavi s krizo, dogajanje na italijanskem trgu. Italija je sprostila zakonodajo, ki ji omogoča večjo ponudbo iger, na drugi strani pa se njeni državljani soočajo s strogimi varčevalnimi ukrepi, ki negativno vplivajo na naše koncesionarje. Iz vsega tega sledi nevarnost, da bodo prihodki v naših igralnicah in salonih v naslednjih letih še padali, lahko se zgodi, da še bolj drastično kot do sedaj. 

Naš največji koncesionar HIT je poleg portoroške igralnice najbolj izpostavljen italijanskemu trgu. Podatki iz obeh igralnic kažejo, da upadajo prihodki, kakor tudi obiski gostov. Medtem, ko je portoroška igralnica insolventna  in brez dokapitalizacije ne bo živela več dolgo, je Hit v zadnjih letih prilagodil svoje poslovanje na tržne razmere tako, da je občutno zmanjšal svoje poslovne odhodke (v glavnem stroške dela in storitev) in na ta način obdržal glavo nad vodo. 

Hitova težava so že nekaj časa odvisne družbe, ki poslujejo pod pričakovanji in obremenjujejo matico s poroštvi za svoje obveznosti, ki se spreminjajo v dejanska plačila. Prav lahko pa se zgodi, da ob nadaljnjem upadu prihodkov zapade v težave tudi sam Hit. Podatki za obdobje 2008-2010 (za leto 2011 uradnih podatkov še ni) kažejo, da so se čisti prihodki od prodaje znižali iz 170 mio € na 132 mio €. Družba je zniževala odhodke, predvsem stroške dela in storitev. Stroški storitev so se zmanjševali po cca 8 mio € letno, iz 43,5 mio € v letu 2008 na 27,2 mio € v letu 2010. Stroški dela so v letu 2010 za 9 mio € nižji kot leta 2008 s tem, da je v letu 2010 upoštevan še znesek odpravnin cca. 5mio €. To pomeni, da bi (brez dodatnega nižanja) stroški dela v prihodnje znašali cca. 57 mio €. Če predpostavimo še stroške storitev in blaga v višini 38 mio € (dejansko v letu 2010), koncesijsko dajatev cca. 19 mio € in amortizacijo v višini 18 mio € pridemo na znesek  132 mio €. To je znesek, ki je identičen čisti prodaji, se pravi, da je rezultat ob še nekaterih drugih poslovnih odhodkih (v letu 2010 cca. 2 mio €) že negativen. 

Ob tem se postavlja vprašanje ali je možno še nadalje zniževati stroške. Glede na dejavnost (storitve), ki jo družba opravlja in na vse večji pomen kakovosti storitev intuitivno lahko sklepamo, da velikih prihrankov na področju dela ni več. Glede na rigidno zakonodajo in vse večji pomen periodičnosti povpraševanja (večji obisk ob vikendih) smo o tem lahko še bolj prepričani. Stroški storitev (predvidevam, da so v preteklem obdobju znižali predvsem sponzorstva in donacije) so deloma povezani s številom obiskovalcev (pogostitve), tako, da bi ob nadaljnjem padanju prihodkov tudi stroški padali, vendar najverjetneje podproporcionalno. Namreč, ko pada poraba na obiskovalca, igralnica zelo težko takoj zniža bonitete, ki jih je igralec navajen zaradi več razlogov. Eden je ta, da nekaj časa traja, da se ugotovi, da je nivo igre dejansko padel in ni samo začasne narave, drugi razlog pa je strah pred odhodom gosta h konkurenci. Igralnice si medsebojno konkurirajo tudi z obsegom bonitet, ki jih  ponujajo gostom. Če igralni salon zaradi svoje stroškovne učinkovitosti lahko ponudi gostu večjo boniteto, bo v tej tekmi »potegnil« daljši konec kot igralnica. Le ta bo torej z nižanjem bonitet odlašala.

Pomembni stroški v strukturi igralnic so tudi stroški reklame in zabavnega programa. Ponudba, ki zajema zabavni program je poleg iger na igralnih mizah pomemben dejavnik razlikovanja in vir potencialne konkurenčne prednosti pred saloni. Ob padanju obiska (trend zadnjih let) mora podjetje kvečjemu zviševati stroške reklame (sejmi, oglaševanja, akcije). Zato si težko predstavljamo nadaljnje bistvene prihranke na tem področju. 
Kot zaključek razmišljanja o stroških in prihodkih torej povzemimo, da bo podjetje v prihodnje težko bistveno nižalo stroške poslovanja brez, da bi pomembno okrnilo svojo ponudbo, kar bi pomenilo  dodaten upad prihodkov. Na drugi strani pa se uresničujejo zle slutnje o padcu prihodkov zaradi nedavno sprejetih varčevalnih ukrepov v Italiji, kot so omejitev dviga denarja v banki na 1.000€, dodatne dajatve na luksuzne avtomobile… Rezultati Hita v januarju in februarju 2012 so po neuradnih podatkih za precej nižji kot lansko leto.

Kaj čaka HIT ?

Zgornji podatki  so zastrašujoči že sami po sebi, če pa dodamo še Hitove problematične naložbe (Hit Šentilj, Casino Kristal, Casino International), ki zaradi slabega poslovanja pomenijo dodatne odtoke denarja v obliki plačevanja finančnih obveznosti zaradi danih poroštev, pa bi morali pri lastnikih zvoniti že vsi zvonci. Zaradi slabega poslovanja omenjenih družb, ki imajo za povrh še zelo slabe prognoze, so te naložbe na eni strani veliko breme, po drugi pa se jih bo Hit težko znebil brez velikanskih odpisov. Kdo bi kupil družbo, katere sedanja vrednost bodočih donosov je negativna, poleg tega pa ima še za več milijonov obveznosti (Hit Šentilj) ali pa ima za povrhu še negativni kapital (Casino Kristal, Casino International)? Torej, če bi se že našel kdo, ki bi bil pripravljen kupiti za minimalno ceno (ker bi recimo računal na boljše poslovanje zaradi boljšega upravljanja) pa bi Hit v vsakem primeru moral poravnati vse obveznosti do bank. To pomeni znatne slabitve, zato se ta zgodba zdi malo verjetna. Predvidevamo torej lahko, da bo Hit za reševanje likvidnosti primoran odprodati tiste naložbe, ki so bodisi prodajljive (delnice), bodisi dobičkonosne oz. imajo razvojni potencial (Hit Montenegro). Tudi pri teh naložbah pa se pojavlja vprašanje smotrnosti prodaje v teh časih glede na cene na trgu. Hit v svojih izkazih (letno poročilo 2010) vrednoti delnice Abanke in Zavarovalnice Triglav na cca. 26 mio €, danes sta ti dve naložbi vredni le še okrog 7,7 mio € (tržna cena na Lj Borzi). Te številke navajam, ker v zadnjem času beremo v časopisih, kako je Hit dosegel pozitivni rezultat iz poslovanja (EBIT) v letu 2011, kar bi lahko vzbujalo pretiran optimizem glede na realno stanje.  Za razumevanje celotne slike je potrebno gledati še druge postavke v bilancah. Med njimi so tudi zmanjševanje kapitala na račun izgub pri naložbenju (delnice, naložbe v podjetja), ki se zaradi vodenja naložb kot razpoložljivih za prodajo ne odražajo v poslovnem izidu ampak kot rečeno zmanjšujejo kapital. Le ta se je v letih 2007 – 2010 zmanjšal iz 226 mio € na 94,5 mio €. Predvidevam, da se je v letu 2011 kapital še dodatno znižal. Tako se sprašujem ali niso nedavno objavljeni načrti o investiranju v nove trge, zabavišče, destinacije in prenove igralnic morda le preveč optimistični.
Zgoraj omenjeni način reševanja (odprodaja dobrega premoženja za namene reševanja »slabega«) je seveda zgrešen, saj pomeni kratkoročno premostitev težav, ki pa bodo ostale, edina razlika bo ta, da ob ponovnem pojavu nelikvidnosti ne bo več kaj prodati. Zato je nujno potrebno nekaj storiti, da tako daleč ne pride.
Kaj storiti?
Po mojem mnenju je zelo pomemben dejavnik pri omenjeni problematiki odvisnih družb njihovo upravljanje s strani lastnika, a razglabljanje o tem ni namen tega prispevka. Namen je pregledati nabor možnih ukrepov s strani države, ki bi v skladu s sprejeto Strategijo pomagala koncesionarjem pri doseganju strateških usmeritev in ciljev. Pogoj je, da bi bili ukrepi čim prej operativni in da zasledujejo ključne cilje v Strategiji, ter da niso v nasprotju z ostalimi cilji. 
Strateške usmeritve:

· prirejanje iger na srečo v urejenem in nadzorovanem okolju; 

·  razvoj dolgoročno vzdržne in mednarodno konkurenčne ponudbe iger na srečo, ki dopolnjuje turistično ponudbo Slovenije, ki je privlačna tudi za goste z oddaljenih trgov; 

· kakovostno zadovoljevanje domačega povpraševanja po igrah na srečo s takšnimi oblikami in vrstami iger na srečo, da predstavljajo čim manjše tveganje za razvoj problematičnega igranja ter ne povzročajo odtoka denarja v tujino; 

· doseganje optimalnih prihodkov iz dajatev od iger na srečo za državo, lokalne skupnosti in druge upravičence oziroma deležnike. 

Splošni cilji:

· oblikovati kakovostno in pestro ponudbo iger na srečo; 

·  zagotoviti dolgoročno stabilnost poslovanja koncesionarjev, tudi če se zakonodaja ali ponudba v sosednjih državah spremeni; 

·  zadovoljiti domače povpraševanje po igrah na srečo; 

·  izboljšati sistem upravljanja, vodenja in nadzora koncesionarjev; 

·  izboljšati kakovost opravljanja storitev;
·  ob sledenju hitremu tehnološkemu razvoju igralnih naprav ohranjati pomembno vlogo zaposlenih v igralniški dejavnosti; 

·  zagotoviti preglednost poslovanja koncesionarjev; 

·  zmanjšati število dodeljenih koncesij; 

·  spodbujati odgovorno prirejanje in igranje iger na srečo; 

·  urediti sistem delitve dajatev od prirejanja iger na srečo tako, da bodo do dajatev upravičeni tisti, katerih aktivnosti oziroma zahteve po sredstvih so direktno povezane z obsegom prirejanja iger na srečo; 

·  zagotoviti namensko uporabo dajatev od prirejanja iger na srečo; 

·  na normativnem področju zagotoviti čim hitrejši odziv na spremembe na področju iger na srečo (spremembe na domačem in tujih tržiščih, tehnološke inovacije); 

·  pripraviti jasne in pregledne predpise; 

·  skrajšati in poenostaviti upravne postopke; 

·  izboljšati kvaliteto in učinkovitost zunanjega nadzora; 

·  uskladiti delovanje vseh državnih organov proti nelegalnim ponudnikom iger na srečo. 

Posebni cilji na področju turistično usmerjenega igralništva:

· Spodbuditi razvoj turistične in zabaviščne infrastrukture s stimulativnim sistemom dajatev od iger na srečo; 

·  zagotoviti kakovostno in pestro obigralniško ponudbo; 

·  uvesti aktivno koncesijsko politiko; 

·  oblikovati zaokrožena igralniška območja; 

·  podrobneje opredeliti pogoje (normative) za posamezno vrsto igralne enote, zlasti glede lokacije, prostorskih pogojev in obigralniške ponudbe; 

·  pridobiti čim večji delež ekonomske rente za državo, ki še omogoča ustrezno raven investiranja v igralnico ter ustrezno donosnost koncesionarja (VIR: Strategija, 2010).
V zgoraj navedenih usmeritvah in splošnih ter posebnih ciljih sem s krepkim tiskom označil tiste, za katere smatram, da so v trenutni situaciji najbolj pomembni. Če strnem, koncesionarji morajo izboljšati svoje poslovanje v najkrajšem možnem času, država pa mora dobivati svoje prihodke (davke in koncesijske dajatve) najmanj kot v dosedanjem obsegu, s čimprejšnjim povečevanjem.
Bistvena pomanjkljivost v Strategiji je, da je prišla prepozno in da zakonski akti, ki bi omogočali njeno izvajanje še niso v veljavi. Prepozno je prišla zato, ker danes nobeno podjetje v Sloveniji ni sposobno investicij, ki prinašajo degresivno obdavčevanje. Veliko beremo o strateških partnerjih, ki bi vstopali v podjetja, vendar lahko mirno trdimo, da so to zgodbe oddaljene vsaj nekaj let ob idealnih razpletih. Kot že rečeno, pa potrebujemo rešitve takoj.
Koncesionarji lahko dvignejo svoj prihodek tako, da povečajo število obiska in/ali porabo. Na obstoječih trgih je to trenutno zelo težko saj kot smo videli so trendi ravno nasprotni. Četudi komu to uspeva, je vprašanje ali ni to dosegel na račun slovenskega konkurenta (z neke vrste »cenovno« vojno, ki zopet znižuje presežek koncesionarjev), kar pomeni, da  je učinek z vidika države ničen, z vidika koncesionarjev pa negativen (presežek se poveča obiskovalcem). Logičen sklep bi torej bil, da mora družba poiskati  prihodke od novih gostov. Po ugotovitvah iz Strategije ne moremo pričakovati, da bodo novi gostje prihajali iz obstoječih tržišč, potrebno je najti nova tržišča. Potencialne goste iz oddaljenih tržišč lahko razdelimo na tri glavne segmente:
1. Igralci

2. Turisti

3. Turisti – igralci

Igralci obstajajo povsod, njihovo število se od države do države razlikuje glede na stopnjo razširjenosti posebnih iger na srečo. Igralnice delujejo po večini Evropskih držav, tako, da je igralcev veliko. Vprašanje je ali igrajo samo doma, ali obiskujejo tudi igralnice na tujem. Naslednje vprašanje je, zakaj obiskujejo tuje igralnice. Nekateri to počnejo zaradi finančne kontrole doma, drugi zaradi pomanjkanja ustrezne ponudbe (premajhne stave, ni obigralniške ponudbe), tretji zaradi spremembe okolja… Razlogov je torej več. Seveda obstajajo omejitve. Najpomembnejša omejitev je strošek premagovanja razdalje in izgubljeni čas. Manjša kot je izguba časa in manjši kot je strošek poti, večja je verjetnost, da bo igralec obiskal tujo igralnico (ob predpostavki, da je storitev boljša kot doma). Če ima igralnica odlično storitev in lahko pomaga igralcu zminimizirati izgubljeni čas in strošek premagovanja razdalje, ter tako poveča igralčevo skupno korist  lahko računa na gosta iz oddaljenega trga.
Turisti potujejo z namenom novih doživetij in jih igralnice v osnovi ne zanimajo. Odločajo se na podlagi več dejavnikov. Slovenija ima veliko možnosti za razvijanje turizma in tudi v bližini slovenskih igralnic je teh možnosti veliko (Portorož, Kras, Postojnska jama, Brda, Benetke, Bled, Maribor, Rogaška Slatina…). Obstoječe hotelske kapacitete v igralnicah primarno niso namenjene turistom, vendar koncesionarji lahko z njimi polnijo presežne zmogljivosti in tržijo gostinsko turistično ponudbo.
Turisti – igralci so bodisi tisti, ki primarno potujejo kot turisti, vendar imajo izkušnje z igrami in jih občasno igrajo, bodisi tisti igralci, ki izkoriščajo dopuste z družino tudi za igro. Za njih je značilno, da ima igralnica z njimi visoke stroške, saj igralec običajno zahteva ugodnosti tudi za družinske člane, ki povečini (vsaj otroci) niso igralci.
Sedaj se moramo vprašati ali slovenske igralnice imajo možnost, da privabijo katerega od teh segmentov gostov iz oddaljenejših trgov ali morda vse? Hit s svojo ponudbo (Perla največja igralnica v Evropi, Kranjska Gora poletno in zimsko turistično središče, Rogaška zdravilišče) vsekakor ima možnosti za privabljanje vseh segmentov gostov iz oddaljenih trgov. Casino Portorož s svojo obmorsko lego in kulturno dediščino (Lipica) tudi in prav tako Bled. Naslednje vprašanje pa je, ali so igralnice to sposobne storiti. Tu pa se zaplete, saj je odgovor očitno ne, ker drugače bi to že počele (v Hitu so napovedovali prodor na nove trge, a zaenkrat jim to v večji mer uspeva le na jugu Italije). In kje je težava? Odpiranje novih trgov je težavno delo, zelo drago in s pogosto negotovim izidom. Prihodi gostov iz oddaljenih krajev so vezani skoraj izključno na letalski prevoz, kar pomeni, kot smo že ugotovili, veliko porabo časa in denarja. Igralnice dobrim igralcem povrnejo strošek letalske karte in jih pridejo iskat na letališče. To pomeni, da ima igralnica strošek, še preden je igralec sploh začel igrati. Matematika igralnice sloni na tako imenovanem theoretical win-u, ki ob določeni višini stave in času igranja zagotavlja igralnici nek  teoretični zadržek. Od tega se odštejejo stroški prej omenjenega letalskega prevoza in ostalih stroškov (taxi, hotelska soba, hrana in pijača, masaže…). Rezultat je lahko pozitiven ali negativen, odvisno od dejanske izgube gosta. Dejanska izguba gosta se vedno razlikuje od teoretične zaradi volatilnosti rezultatov. Če bi namreč želeli, da bi gost dejansko izgubil toliko kot kaže teoretični izračun, bi moral odigrati več milijonov iger, kar pa je v kratkem času nemogoče. Lahko se torej zgodi in se dogaja, da igralnica po plačilu davka in koncesije zaradi stroškov, ki jih je imela z gostom, zabeleži negativni izid.
Pri posameznih gostih, s katerimi ima igralnica samo variabilne stroške (letalsko karto in ostale stroške, ki so vezani na prihod gosta) to ni tako resen problem, sploh če gost pride večkrat. Če pa organiziramo čarterske skupine, potem letalski prevoz kar naenkrat postane fiksen strošek, ne glede na to koliko gostov pripotuje. Redne čarterske linije zahtevajo tudi velika sredstva za promocijo ter polnjenje letal (reklamne akcije, agencije, posredniki). Ob negotovih izidih in težavnosti vzdrževanja kontinuitete prihodov določenega števila gostov je razumljivo, zakaj deluje le malo igralniških čarterskih linij.
Druga možnost je privabljanje turistov. Tu je matematika bolj predvidljiva, a vendar se je potrebno zavedati, da bo igralniška družba težko delala dobiček samo s turisti. Za to nima dovolj znanja in izkušenj, kot tudi ne kapacitet. Kot smo zapisali že prej, je smotrno polniti presežne hotelske kapacitete s turisti.
Tako se sama po sebi ponuja rešitev v kombinaciji. Primarni cilj mora biti privabljanje igralcev in igralcev – turistov, obenem pa proste kapacitete polniti s turisti. Tako rešitev je Hit že uporabil v svoji odvisni družbi v Črni Gori, kjer se je pokazala za uspešno. Vstop na nov trg je lažji s turističnim proizvodom, ker klasično oglaševanje iger ni uspešno zaradi majhnosti ciljne  populacije. Le ta se po navadi odloča za obisk na podlagi priporočil prijateljev, posrednikov in ne toliko na podlagi oglaševanja. To pomeni, da je proces oblikovanja populacije, ki jo zanima igranje in se potem tudi dejansko odloči za obisk dolgotrajen in zato drag. Igralnica mora vztrajati na izbranem trgu dlje časa in zato je pomembno, da so letala zasedena in se pokriva vsaj del fiksnih stroškov. Prodor na trg je uspešen, ko igralnica doseže določeno povprečno zasedenost letal s pravim razmerjem med igralci in turisti na rednih čarterskih poletih. 
Naslednja možnost, ki se zdi zelo mamljiva je privabljanje ti. highroller igralcev ali igralcev za velike vsote. Teh ni veliko, igralnice jih nosijo po rokah in jim skozi bonitete vračajo veliko njihovega izgubljenega denarja. V ZDA so naredili študijo, ki je pokazala, da igralnice velikokrat delajo izgubo z njimi, ker jim vračajo preveč. To je do neke mere razumljivo, ker je konkurenca neizprosna, igralci pa to znajo izkoriščati. Evropa je kar se tega tiče v prednosti, saj ni tako izrazite konkurence. V Sloveniji bi bila za take igralce lahko zanimiva Perla in Park zaradi igralniške ponudbe, Casino Portorož pa zaradi morja. Seveda pa je do njih težko priti, običajno imajo svoje agente, ki zahtevajo provizije, kar ob že omenjenih visokih stroških (zasebna letala, najdražji apartmaji, večerje in draga vina) in obdavčitvi predstavlja previsoko tveganje.
Kaj lahko v tem trenutku stori država?

V Strategiji so določene posebne degresivne stopnje za igralnice, ki bodo izpolnjevale določene pogoje. Ti pogoji so povezani z velikimi investicijskimi vlaganji, ki se v tem trenutku zdijo zelo oddaljena. V Hitu so predlagali začasno znižanje koncesijske dajatve. To po mojem mnenju ni primerna rešitev, saj bo sprožila v prvi vrsti vojno za obstoječe goste in ne bo pripomogla k odpiranju novih trgov. Država mora izbrati ukrepe, ki bodo omogočili koncesionarjem prodor na nove trge in jih zato tudi stimulirali. Ukrepi morajo biti enostavni za spremljanje in preprečevati zlorabe. Ne nazadnje morajo ukrepi pomeniti zmanjšanje mejnega stroška pridobivanja novih gostov, predvsem pa dvig kumulativnih prihodkov in dvig državnih prihodkov. Za vsak evro spodbude mora tako novi gost v igralnici zaigrati najmanj 3,34 € ob predpostavki 30% povprečne davčne obremenitve. Na ta način država ostaja na svojih prihodkih, podjetje pa z 2,34 € pokriva svoje stroške in dobiček. Morda se bo kdo vprašal, zakaj sploh vpletati državo, zakaj enostavno koncesionarji ne počnejo tega sami. Odgovor je v slabši likvidnosti (zamik med stroški in dejanskimi prihodki od novih trgov) in tveganju (verjetnost novih prihodkov), ki ga osvajanje novih trgov prinaša. S spodbudami bi se tveganje razdelilo med koncesionarja in državo, olajšave pa bi omilile likvidnostne težave v času, ko bi se novi trgi vpeljevali. 
Kakšne olajšave vpeljati?

Izhajam iz logike ustvarjanja novih (mejnih prihodkov), ki bi bili obdavčeni z nižjimi davki. Tako bi koncesionarju ostalo več sredstev za investicije v goste in tržišča, država pa bi ostajala najmanj na svojih prihodkih. Olajšava, ki jo je po mojem mnenju najlaže spremljati in zaradi svoje narave deluje stimulativno v smislu zasledovanja ciljev iz Strategije na uprave, ter na drugi strani pušča čim manj prostora za zlorabe, je odbitek dajatev v višini stroškov letalskega prevoza.  Ti stroški so lahko v obliki posameznih vozovnic ali organizacije čarterskih poletov (večjih letal in poslovnih letal). Če bi npr. igralnica Park poslala poslovno letalo po gosta v Palermo, katerega strošek bi znašal 10.000 €, bi na koncu meseca ob obračunu dajatev ta znesek (ali del njega) lahko odbila. Dokazilo za odbitek bi bila plačana faktura in spisek gosta ali gostov z obiski igralnice. 
Kratkoročno bi to sicer  lahko pomenilo upad prihodkov za državo, vendar samo kratkoročno. Država bi morala pozorno spremljati dogajanje. Sestavni del poročanja pri uveljavljanju odbitkov bi bila tudi poročila o uspešnosti posameznih akcij. Uprave bi se morale tudi na nek način formalno zavezati, da prihodki države ne bodo nominalno padli v nekem obdobju. To bi bilo potrebno za zagotovitev odgovornega investiranja (predvsem v nove goste in v dvig števila obiskov boljših obstoječih gostov) in v izogib neracionalnemu trošenju. To vlogo bi lahko delno opravljalo tudi parcialno refundiranje (delni zneski namesto celih).  V primeru kršitev pravil in zlorab ukrepa ( neupravičeno uveljavljanje odbitka ) se zahteva povrnitev škode in ob ponovitvi kršitve prenehanje ukrepa za koncesionarja.
Upravam bi tak ukrep zelo olajšal delo, saj bi pridobile na konkurenčnosti (potencialno tržišče bi se razširilo) naproti tujim igralnicam, po drugi strani pa bi predstavljal tudi pritisk in motivacijo. Odpravil bi namreč izgovore, da se odpiranje novih trgov ne izplača zaradi previsokih stroškov. 

Nazadnje naj omenim še možne sinergijske učinke, ki jih vidim v tem ukrepu. Za potrebe čarterskih letov bi lahko sodelovali z Adrio Airways, ki je ravno tako v državni lasti. Druga rešitev, ki mi je prišla na misel pa je v povezavi s ti. highroller gosti. Kot smo že omenili, so to gostje, ki igrajo za visoke zneske (100.000€ in več). Njih je zelo težko prepričati, da obiščejo igralnico in zato potrebujejo nekaj posebnega. V storitev spada tudi letalski prevoz z zasebnim letalom (po možnosti luksuznim), brez čakanja na vozni red. Vladni Falcon, ki stoji v hangarju je lahko tisto nekaj posebnega. Igralec ali skupina igralcev bi lahko z njim priletela iz kateregakoli Evropskega mesta in tudi iz bližnjega vzhoda ter Evropske Rusije. Tak način prevoza ima lahko zelo pozitiven učinek tudi na število obiskov najboljših gostov. Pomembno namreč spremeni dojemanje oddaljenosti igralnice. V primeru prevoza z redno linijo pomeni obisk igralnice določeno načrtovanje vnaprej, prilagajanje osebnega urnika, izgubo časa na letališčih (čakanje na prtljago, formalnosti) in fiksne termine poletov. Pri privatnem letu vse to odpade, gost se npr. po končanem delavniku odloči, naroči prevoz in čez nekaj ur je lahko v igralnici. Podobno fleksibilen je lahko pri odhodu. Zasledil sem, da so ure letenja s takim letalom zelo drage (cca. 6.000€), vendar bi veljalo narediti izračune o smotrnosti uporabe v take namene. Mogoče bi ga lahko uporabljali v kombinaciji za vladne namene in za igralce in tako znižali stroške. Na vsak način bolje kot, da stoji v hangarju.
Na ta način lahko izboljšajo svoje delovanje vsi koncesionarji  v državi. Morda je ukrep še najmanj primeren za igralnico Mond v Šentilju, ki nima svojih hotelskih kapacitet, niti ni najemnih kapacitet v bližini. Primeren ukrep za Mond s podobno logiko odbitka bi lahko bilo povračilo določenega zneska za vsakega tujega gosta nad nekim številom (npr. nad določenim številom tujih gostov v prejšnjem obdobju), ki bi omogočil koncesionarju agresivnejši tržni pristop na avstrijskem trgu. Bojazen, da bi to povzročilo kanibalizem je odveč, saj na območju ni veliko direktne konkurence in bi lahko oba igralna salona in igralnica imeli enake pogoje.
Sklep

Za konec naj povzamem bistvene zaključke mojega razmišljanja. Vlada naj sprejme odbitek od davka za zneske plačanih letalskih prevozov gostov iz oddaljenih trgov. Uprave se formalno zavežejo, da z uporabo te olajšave prihodki iz dajatev v določenem obdobju ne bodo padli pod določeno raven. Na ta način se motivira uprave koncesionarjev k bolj prihodkovno usmerjenem delovanju. To bi s časom privedlo tako do dviga prihodkov za državo kot za koncesionarje. Slednji bi z akumulacijo presežnih sredstev tako postopoma začeli investirati v dodatne obigralniške strukture in uresničevati ostale cilje Strategije.
Marko Mandić                                                                                                                       Maribor, 14.03.2012

