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PREDUZETNICKA STRATEGIJA:
STVARANJE | KORISCENJE
NOVOG ULASKA

KONCEPT ORGANIZACIJE

“*Novi ulazak: a) Ponuda novog proizvoda postoje¢em ili novom trzistu
b) Plasiranje poznatog proizvoda na novo trziste
c) Stvaranje nove organizacije (bez obzira da li je rije¢ o novom
proizvodu ili trzistu koje je konkurentima ili kupcima novo

«»Preduzetniéka strategija: skup odluka, aktivnosti i reakcija koje prvo stvaraju, a zatim
tokom vremena koriste novi ulazak na nacin da maksimiziraju prednosti noviteta i

minimiziraju njegove troskove

Tri klju¢ne faze strategije:

a) Stvaranje mogucnosti za novi ulazak;

b) Koris¢enje novog ulaska;

c) Petlju povratne veze od kulminacije
stvaranja novog ulaska i koris¢enja
natrag do prve faze

STVARANIJE PRILIKE ZA NOVI ULAZAK

«#Da bi resursi omogucili sticanje i konkurentske prednosti, moraju biti:

- Vrijedni - preduzecu omogucavaju da koristi mogucnosti, neutraliSe prijetnje, te da
nudi proizvode i usluge koje kupci cijene

- Rijetki —posjeduju ih samo rijetki konkurenti (ili niko od njih)

- Bez mogucnosti oponasanja — kopiranje takve kombinacije resursa je tesko i/ili skupo
za (potencijalne) konkurente

»Making something people
want includes making a
company that people want
to work for.”

- Sahil Lavingia-
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PREDUZETNICKI RESURS

TEMELJ PREDUZETNICKOG
RESURSA:

» Znanje o trzistu

PREDUZETNICKI RESURS:

» Sposobnost da se pribave, a zatim i

usklade resursi u paket koji je vrijedan, > Znani hnolosiii
rijedak i bez mogucnosti kopiranja. » Znanje o tehnologiji
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PROCJENJIVANJE PRIVLACNOSTI PRILIKE
ZA NOVI ULAZAK

«» Prethodno znanje i potraga za 8
informacijama neophodnim za

sagledavanje svih faktora koji mogu
pozitivno ili negativno uticati na
poslovni uspjeh preduzeca

¢ Vrijeme djelovanja —
identifikovanje vremena kada su
uslovi povoljni za lansiranje novog
proizvoda ili ulazak na novo trziste
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_ﬁ ULAZNA STRATEGIJA ZA KORISCENJE
£ NOVOG ULASKA

» Prednosti prvog pokretaca (ujedno i faktori koji uti¢u na donosenje odluke treba li

odmah uci na trZiste ili ulazak na neko vrijeme odloZiti):

* Prvi pokretaci imaju prednost u upravljanju troSkovima — ova prednost proizilazi iz
pretpostavke kretanja preduzeca po ,krivoj iskustva“

* Suoceni su sa manjom konkurencijom
* Mogu osigurati bitne kanale (sa dobavlja¢ima i drugim distributivnim lancima)
* U boljoj su poziciji za zadovoljavanje potreba kupaca (olak$an izbor ciljnih segmenata i

odabir strategije pozicioniranja)
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* Uces¢em povecavaju svoju sposobnost (uce iz prve generacije proizvoda, prate
promjene na trzistu, Sire svoju mrezu saradnika itd.) p
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NEDOSTACI PRVOG POKRETACA

¢ Neizvjesnost traznje — tesko je (
predvidjeti kako e se mijenjati traznja za S
proizvodom (po obimu i po >
specifikacijama) f) \t
«“* Neizvjesnost tehnologije — da li ¢e
potrosaci na pravi nacin reagovati na %
ponudena tehnoloska resenja; da li ¢e se <

o
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pojaviti bolja tehnologija /fl

¢ Prilagodavanje — da li ¢e preduzede imati

dovoljno resursa i sposobnosti da se
prilagodi trziSnim promjenama i
promjenama okruzenja

» Kako prevaziéi nesigurnost kupaca kao
potencijalnog uzroka nepovoljnog
poloZaja prvog pokretaca?

VREMENSKA PREDNOST | (NE)POVOLJAN
POLOZAJ PRVOG POKRETACA

¢ Vremenska prednost pruza preduzetniku period vremena s ograni¢enom
konkurencijom, tokom kojeg mozZe pripremiti preduzece da za suocavanje sa jacom
konkurencijom koja ce se kasnije pojaviti

¢ Period vremenske prednosti se moZe produZiti:
* Izgradnjom lojalnosti kupaca
* Izgradnjom troskova prelaska kupaca (povecavanje njegovih
transakcionih troskova)
* Zastitom jedinstvenosti proizvoda
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STRATEGIE UMANJIVANJA RIZIKA
KORISCENJA NOVOG ULASKA

v Strategije raspona triista

> Strategija uskog raspona smanjuje rizike
vezane za konkurenciju, ali povecava rizike
\ vezane za nesigurnost trzista
= » Moie na nekoliko nacina umanjiti rizik
suocavanja preduzeca s konkurencijom:

fokus preduzeca na proizvodnju

\ prilagodenih proizvoda, lokalizovano
: poslovanje i superioran kvalitet izrade;

v Strategije opona3anja
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fokus na specifi¢nu grupu kupaca;
sposobnost targetiranja i osvajanja
— visokoprofitabilne trzisne nise;

STRATEGIE UMANJIVANJA RIZIKA
KORISCENJA NOVOG ULASKA

» Strategija Sirokog raspona smanjuje
rizike povezane sa nesigurnoscu trzista, ali
povecava rizik povezan sa konkurencijom;

» Podrazumijeva koris¢enje pristupa
,portfolia“ kroz: y
= ponudu Siroke palete proizvoda na
brojnim trziSnim segmentima; y

= mogucnost odustajanja od
neprofitabilnih proizvoda;

= uenje iz procesa pokusaja i greski. TARGF['

STRATEGIJE UMANJIVANJA RIZIKA
KORISCENJA NOVOG ULASKA

> STRATEGIJE OPONASANJA — primjena
poslovnih praksi drugih preduzeca;

= Fransizno poslovanje — poslovanje pod 2
imenom davaoca fransize, uz koris¢enje -
njegovog poslovnog modela !-‘?‘,

= Strategija ,i ja isto” — kopiranje Y

konkurentskih proizvoda i usluga uz \ e
uvodenje manjih varijacija. Varijacije se _,‘
odnose na manje izmjene proizvoda ili ~
usluge, ponudu postojeceg proizvoda ili
usluge (koji nisu zasti¢eni pravima
intelektualnog vlasnistva) na novom
trzistu ili drugaciju kombinaciju istih
elemenata ponude koja se nudi kupcima

UPRAVLIANJE NOVIM PODUHVATOM

« Stvaranje nove organizacije radi realizacije novog poslovnog poduhvata nosi sa sobom
niz izazova:

» troskovi ucenja novih zadataka

» podjela zadataka i odgovornosti unutar preduzeca

» uspostavljanje efikasnih formalnih i neformalnih kanala komunikacije
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