1. Portfolio matrice su alat koji pomaze u optimiziranju strateskog odlucivanja. Karakteristicna je za poduzece koje ima mnogo razlicitih poslova, a posebno kada su ti poslovi medusobno povezani. 
1. portfolio matrica industrijskog rasta i trzisnog udjela

2. portfolio matrica industrijske privlacnosti i poslovne snage (GE/McKinsey)

3. portfolio matrica zivotnog ciklusa industrije i konkurentskog polozaja (ADL Arthur D.Little, Inc.)

4. portfolio matrica politike strateskog usmjeravanja (DPM – The Directional Policiy Matrix)

2. GE – General Electric i konzultantska tvrtka McKinsey & Co.; Portfolio matrica industrijske privlacnosti I poslovne strategije
Temelji se na dvjema slozenim, izvedenim varijablama:

1. dugorocnoj privlacnosti industrije

2. poslovnoj snazi kao indikatoru relativne profitabilnosti strateskih poslovnih jedinica korporacije u odnosu prema industrijskoj konkurenciji. 
Sastoji se od 9 polja (strateskih izbora) i krugova, a unutar tih krugova su odsjecci. Strateski izbori na raspolaganju su: selektivni razvoj, selektivnost (probir) poslovanja, zadrzavanje polozaja, fokusiranje i napustanje. Velicina kruga je razmjerna velicini industrije. Velicina industrije se uglavnom izrazava velicinom ukupno ostvarene prodaje svih poduzeca u industriji. Prikaz velicina industrija na matrici upucuje i na razmjerne odnose medu industrijama u kojima korporacija ima svoje poslovne interese. Odsjecak kruga oznacuje apsolutni trzisni udjel strateske poslovne jedinica u industriji.  
3. alat
4. d

5.relativnim trzisnim udjelom

6. N

7.N

8. (iznad) poslovna snaga, (lijevo) industrijska privlacnost

9. nizi troskovi, diferencijacija

10. troskovno vodstvo, 3.b fokusiranje na diferencijaciju

11. sirokom rasponu industrijskih segmenata
12. Strateški cilj troškovnog vodstva je imati znatno niže troškove od konkurenata. 

Da bi ostvarilo troškovnu prednost poduzeće mora osigurati da ukupni troškovi u vrijednosnom lancu budu niži od onih kod konkurenata, a to može učiniti na dva načina:

1.Nadmašivanjem konkurenata u efikasnosti izvršavanja aktivnosti vrijednosnog lanca i/ili

2.Eliminiranjem ili zaobilaženjem aktivnosti vrijednosnog lanca koji proizvode troškove.

Prema tome, potrebno je preispitati svaku aktivnost koja kreira troškove i utvrditi što te troškove pokreće.

Naravno, da bi takva strategija bila uspješna potrebno je da poduzeće primjenjuje one metode koje se neće moći lako, ni jeftino kopirati. 

13. Diferencijacija je strategija kojom poduzeće pokušava potrošačima na jedinstven način (kroz dizajn, inovaciju proizvoda, pakiranje, kanale distribucije, dostupnost) predstaviti jasnu razliku između vlastitog proizvoda i onih proizvoda koji su dostupni u istom tržišnom segmentu.

Diferencijacijom se kupcima nudi nešto jedinstveno i osobito vrijedno za njih, a što im ostali ponuditelji ne mogu ponuditi.

Bit diferencijacije je stvaranje mogućnosti za postavljanje premijske cijene, odnosno cijene koja je veća nego kod konkurenata, a da pri tome kupci ostanu vjerni takvom diferenciranom proizvodu. 
Strategija diferencijacije svodi se na oblikovanje ili prilagodbu poslovnih aktivnosti i asortimana kojima se poduzeće može, na bolji način, razlikovati od svoje konkurencije. 

Izvore industrijske različitosti treba tražiti u svim poslovnim aktivnostima kojima se stvara vrijednost, dakle u svim poslovnim aktivnostima koje sačinjavaju lanac vrijednosti.

14. Cilj je sluziti odredeni segment trzista (trzisne nise) bolje od svih konkurentata. Nisa moze biti definirana geografskim podrucjem, specijaliziranim zahtjevima za namjenu proizvoda ili posebnim svojsvima proizvoda koji privlace relativno mali broj kupaca. Ova strategija ima najvise izglede za uspjeh u industrijama u kojima ima puno razlicitih trzisnih segmenata.

15.
·  Tržišni segment je dovoljno velik da bude profitabilan

· Postoji dobar potencijal za rast tržišta;

· Industrijski lideri nisu ugroženi, niti su zainteresirani za odabrani tržišni segment;

· Industrija ima mnogo različitih niša i segmenata, te omogućuje “fokuserima” da izaberu konkurentski privlačnu nišu koja odgovara njihovim snagama i sposobnostima.

16. T

17. low-cost i diferencijacijske

18. c

19. 2.

20. 6.

21. T

22. T
23.
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24. N
25.


[image: image2]
26. b

27. e

28. slobodu

29. planiranih aktivnosti

31. a
32. Provodi se kako bi se osiguralo da se ostvare svi planirani rezultati tijekom procesa strateskog menadzmenta. Usmjerena je na monitoring i evaluaciju kako bi se osiguralo njegovo funkcioniranje i unaprijedenje.

Temeljna svrha je u tome da pomogne vrhovnom menadzmentu u ostvarivanju ciljeva poduzeca pomocu nadzora i vrednovanja procesa strategijskog menadzmenta u cjelini, a posebno implementaciji odabrane strategije.

Etape: 

1. odredivanje mjerne velicine 

2. postavljanje standarda performansi

3. mjerenje aktualnih performansi 

4. utvrdivanje odstupanja. Ako ih nema ovdje prestaje krug, ako ih ima ide se dalje na 5.etapu

5. korektivne akcije. Nakon njih se vracamo na 3.etapu dok vise ne bude odstupanja
33. N

34. 3

35. b
36. 3
37. BSC (Balance Scorecard) je sustav uravnotezenih ciljeva. Otkriva nositelje ucinkovitosti i definira programe za njihovo koristenje cime sili poduzece na promjene u poslovanju zeli li ostvariti ciljane vrijednosti pokazatelja. Za realizaciju zacrtanih ciljeva i porgrama potrebni su financijski i materijalni resursi, a oni se moraju na vrijeme rezervirati u proracunu za sljedecu godinu. Koncept uravnotezene tablice rezultata prikladan je za velika poduzeca koja imaju mnogo divizija i poslovnih jedinica i zele ostvariti punu koordinaciju medu njima. Jedna od najvaznijih prednosti modela je ravnoteza financijsko-kvantitativnih i subjektivno-kvalitativnih cimbenika za prosudbu uspjesnosti poslovanja.
38. T

39. prihodni centri

40. 3

41. T

42. 1
43.
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46. razlike u proizvodnim aktivnostima koje utjecu na oblik proizvoda i njihovu pouzdanost

47. N

48. analiza performansi i okruzenja

49. T

50. Dvije osnovne vrste konkurentske prednosti u kombinaciji s rasponom aktivnosti koje poduzeće nastoji ostvariti dovode do tri generičke strategije za postizanje iznadprosječnog poslovanja u industriji:

Troškovno vodstvo

Diferencijacija i

Fokusiranje (s dvije varijante: fokusiranje na troškove i fokusiranje na diferencijaciju).
Svaka generička strategija uključuje temeljno drugačiji put do ostvarivanja konkurentske prednosti, kombinirajući izbor vrste konkurentske prednosti u skladu s područjem strateškog cilja u kojem bi se trebala ostvariti konkurentska prednost. 

Strategije troškovnog vodstva i diferencijacije nastoje pronaći konkurentsku prednost u širokom rasponu industrijskih segmenata, dok se strategija fokusiranja usredotočuju na troškovnu prednost ili diferencijaciju unutar uskog segmenta.
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				rukovoditelj				rukovoditelj				rukovoditelj				rukovoditelj				rukovoditelj				projektni tim

				Istaživanje i razvoj				Proizvodnja				Marketing				Financije i računovodstvo				HRM

				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje

				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje

				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje				osoblje





List1 (4)

		

												KORPORACIJSKI PROFIT 500 mil$

				Divizija 1.				Divizija 2.				Divizija 3.				Divizija 4.				Divizija 5.

				100 mil$				100 mil$				150 mil$				50 mil$				100 mil$

				1.000.000 kom								3.000.000 kom

				x 100$ profita								x 50$ profita				…				…

				400$ UT								250$ UT

		Proizvodnja		300$ ProT								Proizvod A   i   B

		Marketing		50$ MarT				2,000,000						1,000,000

		…		50$ OstT				x 25$								x100$

								Tržište E				Tržište C				TržišteD





List1 (3)

		

				dobra				loša

		dobra		USPJEH				IGRE NA SREĆU				Implementacija strategije

		loša		PROBLEM				NEUSPJEH

				Oblikovanje strategije





List1 (2)

				KAKO SE NOSIMO SA PROMJENAMA?		U potpunosti se slažem		Umjereno se slažem		Ponešto se slažem		Indiferentan (na) sam		ponešto se ne slažem		umjereno se ne slažem		potpuno se ne slžame

		1		Stručnjak koji dođe bez konkretnog rješenja nije stručnjak		7		6		5		4		3		2		1

		2		Volio (ljela) bi živjeti u drugoj zemlji jedno određeno vrijeme		1		2		3		4		5		6		7

		3		Ne postoji problem koji se ne može riješiti		7		6		5		4		3		2		1

		4		Ljudi koji se ukalupe u rutine ne uživaju u životu		1		2		3		4		5		6		7

		5		Dobar posao je onaj u kojem je sve dobro definirano i što i kako treba napraviti		7		6		5		4		3		2		1

		6		Zabavnije je baviti se težim problemima nego se baviti jednostavnim		1		2		3		4		5		6		7

		7		Dugoročno gledano više se postiže da se rješavaju manji jednostavni problemi nego veliki i komplicirani		7		6		5		4		3		2		1

		8		Obično su najinteresantniji i stimulirajući ljudi oni koji su zapravo drugačiji i originalni		1		2		3		4		5		6		7

		9		Ono na što smo naviknuti uvijek je bolje od onog nepoznatog		7		6		5		4		3		2		1

		10		Ljudi koji inzistiraju na jednostavnim "DA" ili "NE" odgovorima u stvari ne razumije koliko su stvari složene		1		2		3		4		5		6		7

		11		Osoba koj vodi jednostavan, ujednačen život s malo iznenađenja zapravo je sretna		7		6		5		4		3		2		1

		12		Većina važnih odluka koje donosimo temelje se zapravo na  nedovoljno informacija		1		2		3		4		5		6		7

		13		Više volim zabave na kojima poznajem većinu ljudi nego zabave na kojima gotovo nikoga ne poznajem		7		6		5		4		3		2		1

		14		Nastavnici koji daju samo okvirne zadatke zapravo nastoje potaći kreativnost		1		2		3		4		5		6		7

		15		Što prije svi nađemo iste ideale i vrijednosti to Će nam biti bolje		7		6		5		4		3		2		1

		16		Dobar nastavnik je onaj koji nas navodi da se zapitamo u svoj pogled na svijet		1		2		3		4		5		6		7

				.
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implementacija strategije

upravljanje promjenama

alokacija resursa

organizacijska struktura



hijerarhija ciljeva

		

		KORPORACIJSKA STRATEGIJA

														STRATEŠKI I                 DUGOROČNI CILJEVI

		POSLOVNE STRATEGIJE												CILJEVI                           DIJELOVA PODUZEĆA

														CILJEVI  POSLOVNIH JEDINICA I ODJELA

																CILJEVI                  POJEDINACA

						KORPORATIVNA STRATEGIJA										STRATEŠKI I                                DUGOROČNI CILJEVI

																CILJEVI                                        DIJELOVA PODUZEĆA

						POSLOVNE STRATEGIJE

						FUNKCIJSKE STRATEGIJE												CILJEVI POSLOVNIH JEDINICA I ODJELA

																		CILJEVI POJEDINACA
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