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STRATEGIJE RASTA | UPRAVLJANJE
IMPLIKACIJAMA RASTA

GDJE TRAZITI PRILIKE ZA RAST?

» Strategije rasta temelje se na znanju o proizvodu i/ili trziStu:

Postojece
Triziste

Novo

Strategije prodiranja Strategf]e razvoja
proizvoda
Strategije razvoja Srategije
trzista diverzifikacije
Postojeci Novi

Proizvod

STRATEGIJA PRODIRANJA

« Fokusiranje preduzeca na postojece trzite (trZiSte koje ve¢ opsluzuje) yyj sa e s i I
<« Pokusaj preuzimanja potrosaca od konkurencije | E N ETRAT I or
%+ Pretvaranje nepotrosaca u potrosace bez modifikacije proizvoda l

% Povecanje obima i ucestalosti kupovine postojecih kupaca

* primjena novih vidova prodaje (npr. licna

prodaja ili online prodaja) l ®

Primjer sredstva za postizanja navedenih ciljeva: \
* intenzivna promocija ‘ ’

o

Prodaja postojecih
Tri mogucosti:
Novo geografsko

STRATEGIJE RAZVOJATRZISTA

proizvoda novim kupcima

triiste — prodaja proizvoda na novim lokacijama; manje prilagodavanje

proizvoda lokalnim preferencijama potro$aca (npr. izmjena velicine ili izgleda pakovanja,
prilagodavanije jezika i sl.)

Novo demografsko (ciljne) trZiste — segmentacija potrosaca prema demografskim
karakteristikama, a zatim targetiranje novog segmenta (uz male modifikacije proizvoda ili bez

njih)

v €
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STRATEGIJE RAZVOJA TRZISTA

= Strategija razvoja proizvoda — razvoj i
prodaja  novih  proizvoda  postoje¢im
kupcima; razvoj novih proizvoda je olaksan
zahvaljuju¢i poznavanju potreba postojecih
kupaca; moguc¢nost ,prenosa” imidza
preduze¢a na novi proizvod, Sto olaksava
njegovo prihvatanje

STRATEGIJE DIVERZIFIKACIJE

> Integracija unazad — samostalna proizvodnja i prodaja
inputa za postojece proizvode; preduzede postaje i svoj
dobavlja¢ i dobavlja¢ za druga preduze¢a

» Integracija unaprijed - Sirenje poslovanja kroz

preuzimanje ili pokretanje sopstvenih lanaca prodaje
(veleprodajnih ili maloprodajnih objekata)

» VYodoravna integracija — proizvodnja novih proizvoda
koji su komplementarni postoje¢im

TRZISTA | EFIKASNOST

Sta je sa uvodenjem novog
proizvoda na novo trziste koje
nema veze s postojecim trZiStem

(odnoso ako se ne radi ni o . " " .
jednom od pomenuta tri vida % Ukoliko ne postoji veza sa prethodnim

integracije)? poslovanjem, kakvu bi uopste prednost
preduzece ostvarilo pred
konkurencijom?

<« Ego i pogre$no vjerovanje da ce
preduzece profitirati korz
diverzifikaciju ~ rizika znaju  zavesti
preduzetnika da razvijaju nepovezanu
diverzifikaciju, $to rezultira njihovom
propascéu.

Ne pokusavati

IMPLIKACIJE RASTA ZA PREDUZECE

» Pritisci na postojece finansijske resurse — svaka od navedenih strategija podrazumijeva
intenzivno ulaganje finansijskih i drugih resursa

» Pritisci na ljudske potencijale — pove¢an obim poslova zaposlenih; rast pritiska radnih
obaveza; opasnost od povecane fluktuacije zaposlenih. Zasto zaposljavanje velikog broja novih

radnika nije najbolja opcija?

» Pritisci na preduzetnikovo vrijeme — povecan obim poslovanja zahtijeva ve¢u posvecenost
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PREVAZILAZENJE PRITISKA NA FINANSIJSKE RESURSE

<« Pojacana finansijska kontrola |

<« Upravljanje novcanim tokom — ucestala kontrola priliva i odliiva
novca

< Poredenje planiranih priliva (odliva) sa stvarnim

< Istrazivanje i otklanjanje uzroka negativnih razlika izmedu
planiranih i ostvarenih prihoda i rashoda

<« Optimizacija zaliha u cilju oslobadanja obrtnih sredstava
preduzeca

PREVAZILAZENJE PRITISKA NA POSTOJECE LJUDSKE
RESURSE

(@

> Resenja:

o jasna i u€estala komunikacija sa zaposlenima;

o jasno iskazivanje ockivanja koja zaposleni
treba da ispune;

o uvazvavanje  povratnih  informacia  od
zaposlenih;

o izgradnja i jacanje timskog duha;

o jasna podjela zadataka i odgovornosti;

o

o

“ Preduzeca na samom pocetku faze
rasta obi¢no nemaju razvijen sistem
upravljanja ljudskim resursima

«“ Sve odluke vezane za ljudske resurese
donosi preduzetnik uz pomo¢ jednog
ili dva zaposlena na ve¢im nivoima u
hijerarhiji preduzeca veéa decentralizacija dono3enja odluka;
povedanje znanja i vjeStina zaposlenih kroz
@ ucestalije obuke i treninge; Y

PREVAZILAZENJE PRITISKA NA PREDUZETNIKOVO VRIJEME

= Nacelo Zelje — svijest preduzetnika o neracionalnom troSenju vremena; B

= Naéelo analize — uocavanje na koje dogadaje preduzetnik trosi vrijeme; standardizacija
poslovnih resenja za ustaljene obrazce ponasanja i ustaljene nacine obavljanja posla (kroz
uspostavljanje jasnih formalnih i neformalnih poslovnih procedura);

= Nacelo efikasnosti — fokusiranje preduzetnika na resavanje najvaznijih poslovnih pitanja i
obavljanje jednog po jednog zadatka; delegiranje manje vaznih odluka;

= Nacelo timskog rada — veca decentralizacija; uspostavljanje bolje i efikasnije komunikacije i
saradnje izmedu pojedinih sektora tj. radnih grupa u okviru predueca;

= Nacelo prioriteta — preduzetnik rangira svoje poslovne obaveze prema stepenu vaznosti, a
onda resava one najvaznije sa liste;

= Nacelo ponovne analize — analiza efiaksnosti primjene prethodno navedenih nacela u cilju
bolje i efikasnije primjene istih, kako bi preduzetnik postigao efikasno upravljanje vremenom;

KLASIFIKACIJA PREDUZETNIKA PREMA RASTU NJIHOVOG

PREDUZECA

» U zavisnosti od sposobnosti i Zelje preduezetnika da postigne rast preduzaca,
razlikuju se Cetiri moguca ishoda (pretpostavka je da preduzece posjeduje ostale
resurse potrebne za ostvarivanje rasta):

Preduzetnikova Visoka Neiskori§"éeni Stvarni rast
sposobnost uvodenja potencijal
prakse profesionalnog
upravljanja Niska Mali potencijal Ogranicen
NE DA

Preduzetnikove ambicije za postizanje rasta
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KLASIFIKACIJA PREDUZETNIKA PREMA RASTU NJIHOVOG

PREDUZECA

0 Stvarni rast preduzeéa — preduzetnici imaju ambiciju da prosire svoje preduzece ali i
sposobnost da prihvate profesionalno rukovodenje — angaZovanje profesionalnog
menadZmenta

O Neiskoris¢eni potencijal za rast — preduzetnik posjeduje sposobnost tranzicje ka
profesionalnom rukovodeniu, ali nema ambiciju da ostvari rast svog preduzeca

0 Organiéeni rast — preduzetnik ima ambiciju da ostvari rast svog preduzeca, ali ne i
sposobnost da to postigne

0 Mali potencijal za rast preduzeca - preduzetnik ne posjeduje sposobnost tranzicje ka
profesionalnom rukovodeniju, niti ima ambiciju da ostvari rast svog preduzeca

—




