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| UVOD

1. TRI GENERICKE STRATEGIJE

Pozicioniranje odreduje da li ¢e rentabilnost preduzeca biti iznad, ili ispod proseka grane. Preduzece koje
je u stanju da se dobro pozicionira moze da ostvari veéu stopu prinosa na uloZeni kapital iako je struktura
grane nepovoljna i prose&na rentabilnost grane skromna. Osnova za nadproseéne performanse je
dugoroc¢na odrziva konkurentna prednost. Dva su osnovna tipa konkurentne prednosti, prema Porteru,
koje moZe imati preduzece i to: niski trodkovi i diferenciranje. Te dve prednosti rezultiraju u sposobnosti
preduzeca da se suoci sa pet faktora koji oblikuju konkurenciju u grani. Dva osnovna tipa konkurentske
prednosti kombinovani sa Sirinom aktivnosti koju preduzeée namerava da ostvari vodi do tri genericke
strategije za ostvarenje nadprosecnih performansi u grani: vodstvo u troSkovima, diferenciranje i
usredsredenost (fokusiranje). Strategija usredsredenosti ima dve varijante— sredsredenost na osnovu
troSkova i usredsredenost na osnovu diferenciranja (slika 1).

Slika 1. Tri genericke strategije
Izvor: Kotler Ph, (1988) Upravljanje marketingom, Informator, Zagreb

Svaka od tri generitke strategije zahteva fundamentalno razli¢ite puteve do konkurentne prednosti
kombinujuci izbor tipa traZene konkurentne prednosti sa Sirinom strategijskog cilja gde Zeli da se ostvari
konkurentna prednost. Vodstvo u troSkovima i diferenciranje su kao strategije orijentisane da ostvare
konkurentnu prednost na vec¢em broju trziSnih segmenata, dok je strategija usredsredenosti orijentisana



na prednost u troSkovima ili diferenciranjem na odredenom trziSnom segmentu. Strategijske akcije koje
su potrebne da se primeni svaka generi¢ka strategija variraju po pojedinim granama, kao i izvodljivost
strategija u posebnoj grani. Osnova koncepta o generi¢kim strategijama je da je konkurentna prednost
srce svake strategije, a ostvarenje konkurentne prednosti zahteva da preduzeée vrsi izbore o tipu
konkurentne prednosti koju namerava da ostvari i Sirine konkurencije u kojoj Zeli da je ostvari. U
zavisnosti od okolnosti, posebno situacije u grani, neke strategijske opcije viSe odgovaraju nego druge. U
zavisnosti od strategijske pozicije preduzeca i strategija konkurenata neke strategijske opcije su
atraktivnije nego druge. Svaki tip strategije, u zavisnosti od vremena i grane daje zadovoljavajuce
rezultate.

Slika 2. Izbori proizvod/trziste/distinkivha kompetentnost i genericke strategije
Izvor: Kotler Ph, (1988) Upravljanje marketingom, Informator, Zagreb

Preduzece ide na veliko diferenciranje proizvoda, i vi§e trzi$nih segmenata. Cesto preduzeée koje
odabere diferenciranje kao strategijsku opciju ide na podelu trzi§ta na viSe trziSnih niSa. Distinktivna
kompetentnost se stvara na osnovu snage u istrazivanju i razvoju i marketingu kao eksterno orijentisanim
poslovnim funkcijama (slika2.).
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