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11. Strategija konkurentnosti i
pozicioniranja (Poslovni nivo)

Competitive
Positioning

Brand
Strategy

tratey




Tri nivoa strategija

1.

Na korporativnom nivou postavlja se pitanje o poslu kojim se
organizacija bavi ili u kom poslu bi zelela da bude; potencijalu
organizacije da stvori vrednost ili da proSiri novu liniju poslovanja; o
resursima i mogucénostima koje organizacija vecC ima i treba da ih odrzi il
stvori prednost na trzistu;

Na poslovhom nivou (konkurentskom) organizacije se pitaju o slede¢em:
Kako mozemo stvoriti konkurentsku prednost u nasem proizvodnom
domenu trzista u svakoj strateskoj poslovnoj jedinici (SBU)?

Na funkcionalnom nivou, cilj kompanije je da odrzi svoju prednost
fokusiranjem na efikasnost u vezi sa: proizvodnjom, administracijom,
marketingom i ostalim pomocnim aktivnostima. Takode se ukljucuje u
inovacije koje podrZavaju razvoj novih proizvoda/usluga, garantovani
kvalitet usluge i proizvoda, kao i zadovoljstvo potrosaca.




Poslovne (konkurentske) strategije

Miles & Snow Minzberg generiCke

Porter generiCke strategije Ostale

adaptivne strategije strategije

* istrazivaci * strategija vodstva u troSkovima e strategija cena

* branioci * strategja diferencijacije * strategija marketing imidz

e analitiCari » strategija fokusiranja * strategija dizajn proizvoda
* reaktori » strategija kvalitet proizvoda

* strategija podrske proizvoda




Strategija konkurentnosti i
pozicioniranja (Poslovni nivo)

 Konkurentske strategije definiSu poziciju
organizacije u odnosu na njene konkurente na
datom trzistu (resursi, vestine, kompetencije,
jedinstvene kompetencije, odrziva
konkurentnost).

e Ove strategije omogucavaju organizaciji da
razvije svoju trziSnu poziciju i da stvori
odrzivu konkurentsku prednost.




Strategija konkurentnosti i
pozicioniranja (Poslovni nivo)

Kako organizacije stvaraju konkurentsku prednost?

Odgovor na ovo pitanje prema M.Porteru lezi u pomenutim generickim
strategijama - sposobnosti organizacije da servisira svoje trziste proizvodima i
uslugama koje takode nudi konkurencija, ali uz nize troskove.

Prednost se takode moze stvoriti ako je organizacija sposobna da pruza
proizvode i usluge na trzistu koji su superiorniji u odnosu na konkurentske.




Strategija konkurentnosti i
pozicioniranja (Poslovni nivo)

Strategija diferencijacije proizilazi iz cilja
organizacije da svojim kupcima pruzi jedinstvene
proizvode i usluge u poredenju sa konkurencijom.

Konkurentska  prednost se postize kada
organizacije mogu da odrede premijum cene ili
prodaju vise premijum proizvoda u poredenju sa
konkurencijom.

Lojalnost kupaca brendu omogucéava organizaciji
da zadrzi prednost za vreme ciklicnih ili sezonskih
padova, koji je prisutan u turizmu.




Strategija konkurentnosti i
pozicioniranja (Poslovni nivo)

Strategija fokusiranja cilja iskljuCivo odredeni
trziSni segment. Organizacija ili osmisljava
vodstvo u troskovima ili pravi fokus na jedan
segment (budzet hoteli i B&B hoteli svrstavaju
se u kategoriju vodstva u troSkovima).

Prednosti strategije fokusiranja su: iziskuje
manja ulaganja u resurse u odnosu na
strategiju namenjenu Sirokom  trzistu i
omogucava specijalizaciju resursa za segment
koji se opsluzuje.




Pristupi u definisanju konkurenata
jedne organizacije:

Prema grani

Prema strateskoj grupi

(isti proizvod - broj
prodavaca; ista usluga -
stepen diferencijacije
visok ili nizak)

Prema trzistu
(grupa A, grupa B,

(potrebe kupaca) e €




Glavnu paznju organizacija treba da posveti
organizacijama koje pripadaju istoj (njenoj)
strateskoj grupi.

Dimenzije za utvrdivanje strateskih grupa su:
cena, kvalitet, stepen vertikalne integracije,
geografski delokrug, stepen diversifikacije,
troskovi istrazivanja i razvoja, trziSno ucesce,
profiti, karakteristike proizvoda ili bilo koji
drugi relevantni strategijski faktor.




Genericke konkurentske
strategije

H.Mintzberg je razvio alternativnu tipologiju
Sest konkurentskih strategija za koju je
smatrao da  odraZava kompleksnost

okruzenja.

Pored cene, ostale diferencijacije obuhvataju: marketing imiz, dizajn proizvoda,
kvalitet proizvoda i podrska proizvoda. Kao Sestu mogucéu konkurentsku
strategiju je naveo nediferenciranu strategiju.




Mintzberg genericke konkurentske
strategije

Cene

Marketing imidza

-~

-

[ Diferenciacija . .
Drama proizvoda

~

"

Kvaliteta proizvoda

Podrske prozvoda

[Nedifermcirana strategija ]




Adaptivne strategije

* Pristup koji zagovaraju Maijls i Snou
zasniva se na strategijama koje
organizacije koriste da bi se nadmetale u
svom okruzenju.

* U skladu sa tim, ustanovili su da postoje
Cetiri  vrste organizacija koje se
strategijskom tipologijom grupisu kao:
Istrazivaci, Branioci, Analiticari i Reaktori
(PADR — Prospector, Analyzer, Defender,
Reactor).




Adaptivne strategije

e Strategiju istrazivaca koriste organizacije koje uvode novine pronalazenjem
novih mogucénosti u pogledu proizvoda i trziSta i imaju sposobnost da
procenjuju trendove u svom okruzeniju.

e Strategiju branioca koriste organizacije kako bi zadrzale svoj dominantni udeo
na trzisStu insistiraju¢i na prodaji postojeéih proizvoda i usluga (nudedi
ogranicen proizvodni program velikom trzistu).

e Strategija analitiCara se sastoji iz analize i imitacije (kopiranja drugih tzv.
Plagijatorska ekonomija, jednostavnije verzije onoga sto se pokaze uspesnim).

e Strategiju reaktora karakteriSe nedostatak konkretnog strategijskog plana, jer
organizacije reaguju na promene u okruzenju i vrSe odredene izmene samo
kada ih okolnosti na to primoraju.




