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Abstract: The real philosophy for companies nowadays is when they are speaking about globalization. Even the
biggest pessimists agree with that, while saying that the globalization destrous certain orders in different economies.
This is the main reason why every opportunity which gives access to the world market fo the companies shall never
be missed.

The strategy which shall be formed must be different from the foreign strategies of the companies because of the
different elements which have their own market. This it the main reason why in this paper the authors try to develop
a global strategy.
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GLOBALNA STRATEGIJA - USLOV ZA NASTUP NA INOSTRANO TRZISTE

Sofronija Miladinoski
Skriejl Gino
Fejzulahu Beka

Abstrakt:Govoriti o globalizaciji danas prestavjla prava filozofija preduzeca. Sa tim se slaZu i najve¢i pesimisti a
pri tom govoreéi kako globalizacija uniStava odredene poretke u raz licitim ekonomja. Zato svaka moguénost koja
daje Sanse da se prikjlucuva ka svetskom tzrzistu nikad se ne ispusta.

Strategija koja treba da se oformi mora se razlikovati od inostrana strategija preduzeca poradi razli¢ite elemenata
koja ima svako trziste. Zato ovde posebno obrajguemi globalnu strategiju.

Kjlucne reci: globalna strategija, globalizacija, tzrziste.

1.GLOBALNE STRATEGIJE PREDUZECA

Gloablizacija se odnosi na situaciju kada kompanije poseduju globalnu strategiju koja podrazumeva jednistvenu
strategiju kompanije primerenu i vezanu za svetski prostor. Globalna strategija znac¢i da kompanije upravljaju
multinacionalnim poslovanjem integralno uz uvaZavanje brojnih faktora u svetskim razmerama: geografskih,
transportnih, pravnih normi...

Kljuéni koraci u formiranju totalne globalne strategije podrazumevaju:

(1) Bazi¢na strategija firme — polazi od nacionalnih uslova poslovanja i predstavlja polaznu osnovicu uspe$ne
globalne strategije. Osnovna strategija se uspostavlja na osnovu realnog, S$to objektivnijeg sagledavanja
konkurentskih prednosti firme. Ako se ova bazicna strategija ne uspostavi, dalje nadogradivanje elemenata
internacionalizacije i globalnosti ne¢e obezbediti uspesnost.

(2) Internacionalizacija — naredni korak koji podrazumeva dalje napore da se osnovna strategija okrene
aktivnostima van granica sopstvene zemlje, $to znaéi ekspanziju aktivnosti i dodatno prilagodavanje osnovne
strategije. Ovaj korak se mora savladati da bi se moglo krenuti na naredni korak, globalizaciju.

(3) Globalizacija — unoSenje kvalitativno nove dimenzije u medunarodnu strategiju firme, integrisanje strategije u
razli¢itim zemljama.

2. TROUGAO GLOBALIZACIJE

Temena trougla:

(1) Podsticaji, podstrekaci globalizacije privrede predstavljaju odgovarajuce uslove i karakteristike odredene
delatnosti, sektora ili grane koji podsticu procese globalizacije, i oni su vezani za: trzista, troSkove, ekonomsku
politiku drzave, konkurentnost.
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(2) Poluge globalne strategije (ili mere) kojima se podsti¢e globalizacija poslovanja od kojih su najznacajnije mere:
udesce na globalnom svetskom trzi$tu, razvoj globalnih proizvoda, globalno lociranje, globalni marketing, globalna
konkurentska strategija.

(3) Kljuéni organizacioni i menadiment faktori kojima firma primenjuje globalnu strategiju — zaposleni,
tehnologija, kultura, klju¢ne kompetentnosti fitme, upravljacki procesi, organizaciona struktura.

Mere globalne
strategije

Troskovi i
dobici od

Podsticaji globalne Faktori
3 strategije
globalizaciji globalne
grane organizacije

3. PODSTICAJI GLOBALIZACIJE GRANE

Podsticaji globalizacije privrede predstavljaju odgovarajuce uslove i karakteristike odredene delatnosti, pripadnog

sektora ili grane, koji u veéem ili manjem delu podsti¢u procese globalizacije. Misli se na specifi¢ne karakteristike
sektora, grane ili delatnosti vezane za:

- trzista,
- troskove,
- ekonomsku politiku drzave i
- konkurentnost.
Trzisni
podsticaji
podsticaji GLO%‘;I:&I\ZI‘ECUE podsticaji

Konkurentski

podsticaji

4. MERE/POLUGE GLOBALNE STRATEGIJE

Globalizacija poslovanja se postize merama-polugama, a najznacajnije mere su:
1.Uc¢es¢e na globalnom svetskom trzistu
2.Razvoj globalnih proizvoda

3.Globalno lociranje, geografsko raporedivanje aktivnosti u medunarodnim okvirima
4.Globalni marketing

5.Globalna konkurentska strategija
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5. ORGANIZACIONI FAKTORI GLOBALIZACIJE

Klju¢ni organizacioni i menadzment faktori koji odreduju sposobnost firme da primeni globalnu strategiju:
organizaciona struktura

upravljacki procesi

zaposleni

tehnologija

klju¢ne kompetentnosti firme

kultura se odnosi na vrednosti i pravila koja odreduju ponaSanje u kompaniji.

ouprwdE

6.PREDNOSTI GLOBALNE STARTEGIJE

(1) Redukcija troSkova nastaje usled: nizih tro$kova proizvodnih faktora, fokusirane proizvodnje, bolje
pregovaracke moci u odnosu na snabdevace, zaposlene, vlade.

(2) Poboljsanje kvaliteta proizvoda i programa nastaje kao posledica koncentrisanja snaga oko manjeg, fokusiranog
broja proizvoda i programa.

(3) Povecanje interesovanja kupaca — posledica je globalizacije i prednosti koju oni vide u globalnom snabdevanju,
globalnom servisiranju i globalnoj prepoznatljivosti proizvoda i usluga.

(4) Jacanja konkurentnosti se vidi u globalnoj dimenziji strategije koja nadigrava konkurente i znacajan je
argument u konkurentskoj borbi.

7.NEDOSTACI GLOBALNE STRATEGIJE

(1) Poveéani troskovi menadimenta, usled jacanja potrebe za koordinacijom, vodjenjem, kontrolisanjem razudjenog
globalizovanog poslovanja.

(2) Opasnosti od standardizacije proizvoda jer u nastojanju da proizvod postane globalan a u isto vreme
standardizovan, moZe se zapasti u greSku da on ne zadovolji kupce na globalnom trzistu.

(3) Koncentracija aktivnosti mozZe da udalji odabrani program od istinskih Zelja kupaca i time umanji responzivnost
i fleksibilnost poslovanja.

(4) Uniformni, centralni marketing moze da umanji stepen prilagodjenosti ponasanju lokalnih kupaca i lokalno
trziSnom ambijentu.

(5) Integrisanje konkurentskih poteza mozZe da ugrozi prihode, profit ili konkurentsku poziciju u pojedinim
zemljama.

8.MEDUNARODNA DISTRIBUCIJA INOVATIVNIH POTENCIJALA

Globalna pitanja se ti¢u pravaca promena posebno sa stanoviSta uloga i uceS¢a pojedinih zemalja i regiona.
Grupisanje se u svetskim razmerama Cesto obavlja izdvajanjem razvijenih privreda, novo-industrijalozovanih
zemalja (NIZ) i slabo razvijenih zemalja (SRZ). Distribucija istraZiva¢ko-razvojnih aktivnosti multinacionalnih
korporacija je od posebnog interesa kao pokazatelj odnosa izmedu razvijenosti domace baze i nivoa saradnje sa
drugim zemaljama. Od posebog znacaja su pitanja obima, prirode i strukture kao i pravaca promene medunarodnih
medukompanijskih oblika tehnoloske kooperacije. Sve te analize u krajnjoj liniji doprinose da se pruzi odgovor na
pitanje koje to globalne strategije firme treba da slede i da ukazu na nuznost ostvarivanja strateskih tehnoloskih
alijansi u medunarodnim okvirima.

-Sistematsko merenje istrazivacko razvojnih aktinosti je pocelo 1950-ih, a u SAD je odgovarajuce preglede i analize
prva ostvarila nacionalna naucna fondacija (NSF). Sa prihvatanjem standardnih Fraskatijevih definicija IR 1960-ih,
na nivou OECD, daleko opseznije pocinju da se prikupljaju i prate odgovarajuci podaci koji su uporedivi u
medjunarodnim razmerama.-Da bi se postigla uporedivost u medjunarodnim razmerama, potrebno je da patenti
prijavljeni u odgovarajucoj zemlji posluze kao osnova za poredjenje. Prihvaceno je da se patenti u SAD smatraju
zajednickim standardom, jer najveci broj pronalazaca svoje patente prijavljuju i u SAD.

9.TEHNOLOSKA KOOPERACIJA

-Vedini firmi nedostaju potrebni resursi, stoga one traze partnere koji bi delovali komplementarno u odnosu na
kompetentnost (tehnolosku ili trzisnu) koja firmi nedostaje. Tako nastaju njihove medusobne saradnje po principu
simbioza, korisnih zajednica, mreza saradnje... JaCanje tehnoloSke inovativnosti zasnovano je na uspostavljanju
organizacije i strategije firme koja omuguzuje reSavanje 2 fundamentalna pitanja:

1) kako da firme iskoriste sve prednosti tehnolosSkog razvoja koji se odvija u okruzenju, i
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2) kako da firme iniciraju tehnoloski razvoj u drugim jedinicama i delovima okruzenja.

-Sinergija kompetentnosti firme nastaje kada se i firmama ostvaruju specifiéne forme kooperacije i strateskih,
tehnoloski zasnovanih alijansi, sa drugim organizacijama u okruzenju.

-Tehnoloska saradnja moze biti u vidu: medjusobne razmene tehnoloskih informacija; zajednickih testova, proba i
provera; specijalni tehnoloski projekti; zajedni¢ke razvojne aktivnosti putem projektnih grupa; dugoroc¢na
tehnoloska kooperacija; trnsfer putem licenci; razne moguénosti zdruzivanja — merdZzera.

10.KOOPERATIVNI PROFIL FIRME

Kooperativni profil je znacajna dimenzija korporativnog identiteta i dovodi se u vezu sa pozicijom kompanije u
okviru mreza. Projekti tehnolo$ke kooperacije veoma su raznovrsni po formama, sadrzajima, ciljevima i nije ih lako
klasifikovati. Takode, ne radi se uvek o projektima Ciste tehnoloske saradnje, ve¢ se ona odvija u okviru slozenijih
oblika medusobnog sporazumevanja i ugovaranja i teze je izdvojiti ¢iste forme tehnoloskih alijansi.

Dominantni kooperativni profili:

1.1zolovane kompanije - imaju slabe i ograni¢ene tehnoloske veze saradnje, nemaju nikakve tehnoloske veze ili su
one veoma slabo izrazene kako u vertikalnim linijama, tako i horizontalno.

2.Fokusirane kompanije - imaju razvijene veze samo u jednom pravcu, vezuju se za kupce ili horizontalno, a
najmanje sa snabdevacima.

3.Sirok kooperativni profil — imaju one kompanije koje aktivno rade sa viie partnera i to barem sa dva
predstavnika od tri kategorije koje su posmatrane (snabdevaci, kupci i paralelno). Ovde dominiraju odnosi sa
snabdevacima i kupcima.

4.Kompanije sa veoma pirokom kooperacijom — koje imaju istovremeno barem pet znacajnih kontakata
kooperacije i zastupljene su navedene sve tri kategorije.

11.STRATESKE ALIJANSE — POJAM, UCESNICI, FORME

-Shvatanje tehnologije kao konkurentske sile ne iskljuuje potrebu da se u cilju jac¢anja tehnoloskih potencijala,
firme udruzuju na razli¢ite naéine ostvarujuéi tehn. kooperaciju, alijansu, saveznistvo.

-StrateSka alijansa je sporazum izmedu dve ili viSe strana o kolaboraciji u specificiranim oblastima. Sporazum
moze imati ograni¢eno dejstvo u smislu razmene odredenih informacija, ili moze da se odnosi na ekstenzivno ucesce
u marketingu, proizvodnji, laboratoriji itd.

-Mreze i alijanse se grade sa 3 grupe partnera:

(1) Sa drugim konkurentima — licence, sporazumi o kolaboraciji, partnerstva i zajedni¢ka ulaganja — omogucavaju
rasporedivanje rizika. Kolaboracija je nacin da se smanji tehnolo§ka neizvesnost i da se smanji odnos IR/Prodaja i
obrt.

(2) Kolaboracija sa nacionalnim institucijama — znacajan izvor eksternog uticaja i faktor uspeha kada su te
institucije istovremeno i osnovni klijenti u industriji. Saradnja sa univerzitetima obezbeduje pristup visoko
kvalifikovanim kadrovima.

(3) Kolaboracija sa klijentima — predstavlja osnovni izvor inovacije proizvoda, pomaZe u ostvarenju konkurentnosti
novih proizvoda. Ove vertikalne alijanse izmedu snabdevaca i kupaca regulisu trzi$ta duz vertikalnog lanca.

12.PREDNOSTI ALIJANSI

-Prednosti strateSkih alijansi: +++++

(1) Ekonomija obima u proizvodnji i/ili marketingu

(2) Popunjavanje jaza u tehni¢kim ekspertizama i poznavanju lokalnog trzista
(3) Deaba proizvodnih pogona i kanala distribucije

(4) Povezivanje u borbi protiv zajednickih rivala

13.NEDOSTACI ALIJANSI

-Nedostaci strateskih alijansi: ---------

(1) Uspostavljaju se odnosi zavisnosti u odnosu na druge
(2) Razlikuju se motivi i ciljevi

(3) Trosi se isuvise vremena

(4) Jezicke i kulturne barijere

(5) Moguce nepoverenje u odredjenim oblastima.
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14 MODELI INDUSTRIJSKOG IR

1.Eksploratorni IR je dugoro¢no orijentisan, okrenut ka akumuliranju znanja i sposobnosti u osnovi krupnijih
tehnoloskih promena. Eksploratorni IR jaca inovativni potencijal firme iobezbeduje klju¢ne kompetentnosti.
2.Eksploatativan IR je okrenut trzistima i razvoju spektra proizvoda i usluga koje ¢e zadovoljiti kupce. On se
zasniva na izgradenim klju¢nim kompetentnostima firme, okrenut je ka eksploataciji i prakti¢noj primeni. Bavi se
manjim promenema i prilagodavanjem.

3.Imitativni IR je posebno orijentisan IR koji utvrduje tehnoloski ,,benémark®, kao najbolje tehnoloske prakse koju
nastoji da imitira u $to kraéem roku Orijentisan je na konkurenciju. Osnovni zadatak je da se razvije $to veéi broj
broj imitativnih IR programa koji ve¢ postoje kod veéeg broja uspesnih konkurenata i to u $to kra¢em roku.

15. TRADICIONALNA | UCECA ORGANIZACIJA

Karakteristika Tradicionalna organizacija Uceéa organizacija

Stav prema promenama Ako nesto dobro funkcioniSe ne | Ako nema promena, nema uspeha

treba ga menjati

Preoviadujuce strahovanje

Pravljenje gresaka

Izostanak adaptiranja

Stav prema izvorima novih ideja

Odbaciti ono ,,5to nismo sami
izmislili

Obezbediti da ,ne pronalazimo
iznova ono §to je ve¢ neko drugi
izmislio*

Odgovornost za inovacije

Odnosi se na menadZere-inZenjere

Odnosi se na sve

Bavljenje istrazivanjem i razvojem

Samo odabrani experti u IR

Svi koji rade

Nivo unapredenja kojem se tezi

Izolovane inkrementalne promene

Snazni prodori isprepletani sa
kontinualnim unapredidvanjem i
promenama

Predvideni konkurentske

prednosti

izvori

Proizvodi i usluge

Znanje i strucnost

Opsti pristup nadzoru

MenadZzment kontrole

drugih

putem

Liderstvo kroz

vecine

osposobljavanje

16.VRSTE TRANSFERA TEHNOLOGIJE

-Transfer tehnologije se prema svojstvima i karakteru deli na vertikalni i horizontalni transfer:

(1) Vertikalni — obuhvata aktivnosti vezane za naucno-istrazivacki rad polazeé¢i od fundamentalnih naucnih
istrazivanja, preko primenjenih i razvojnih do inovacija, kao i odredenog proizvoda ili procesa.

(2) Horizontalni transfer — prenos tehnoloskog znanja — opredmecenog ili neopredmecenog, u bilo kojoj od faza
vertikalnog razvoja tehnologije

-,Proces 4 I : Ideja-Invencija-Inovacija-Imitacija

-Horizontalni transfer na nivou preduzeéa obuhvata:

a) Proces prenosenja inostrane razvijenije tehnologije u domace preduzeée,

b) Proces difuzije tehnoloskih pronalazaka izmedu domacih preduzeéa u okvirima nacionalne privrede,

c¢) Proces transfera tehnologije iz domacih preduzeca u inostrana preduzeca, van granica zemlje.

d) Obrnuti transfer tehnologije koji se odnosi na odlazak ljudi iz manje razvijenih sredina u razvijenija podrucja.

17.TIPOVI TEHNOLOSKOG TRANSFERA, DIREKTNI, INDIREKTNI I NOVA PRIMENA

-Tri osnovna tipa tehnoloskog transfera su:

(1) Direktan (tehnologija se koristi za istu svrhu) — ista tehnologija se prenosi i koristi u iste svrhe (neizmenjena
tehnologija — neizmenjena svrha kori$¢enja).

(2) Indirektan (za novu svrhu) — kori$¢enje neizmenjene tehnologije u nove i drugalije svrhe (neizmenjena
tehnologija — nova izmenjena svrha kori$¢enja)

(3) Nova primena (u izmenjenom obliku u potpuno novoj oblasti, na drugacije probleme) - koris¢enje nove
tehnologije u izmenjenom obliku na reSavanje novih problema

(izmenjena tehnologija — razlicita svrha kori$¢enja).
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18.NACINI HORIZONTALNOG TRANSFERA TEHNOLOGIJE

-Nacini transfera mogu da budu:

(1) Kupovina opreme — od transfera tipa klju¢ u ruke, koji je u nekoliko aspekata nepovoljan. Tendencija je ka sve
veéem parcijalizovanju ovog nacina transfera tako da one delove opreme koje preduzece veé poseduje ili je u stanju
samo da razvije, ono ne kupuje od inostranog dobavljata. Medutim, tada dolazi do opasnosti od fragmentacije
tehnologije.

(2) Kupovina licenci industrijske svojine i know-how - patenti, Zigovi. U pogledu pruZanja usluga kod prodaje
licenci prodavac ¢esto ne prihvata obavezu da pruzi kupcu pomo¢ tipa know-how i drugu tehnicku pomo¢ koja moze
da igra veoma znac¢ajnu ulogu u pravilnoj i brzoj primeni i eksploataciji licence.

(3) Zajednicka ulaganja — ulaganje inostranih preduzeca u drugu firmu moZe se sastojati od materijalnih dobara
(novca, opreme, sirovina i poluproizvoda) i nematerijalnih dobara (tehnoloska znanja). Predstavlja savrSeniji oblik
transfera tehnologije od prethodnih. Pozitivni efekti se ogledaju u tome §to je u ugovoru obuhvaéen veéi deo
domaceg kapitala, angazovanje domacéih resursa i njihovo osposobljavanje za konkurentnost na svetskom trzistu,
obucavanje stru¢njaka, obezbeden priliv tehni¢kih indormacija. Rezultati ovog transfera su veoma skromni usled
propusta u ugovorima koji ukljuéuju neravnopravnost partnera.

(4) Kooperacija — moze da se obavi putem ugovora o dugoro¢noj proizvodnoj saradnji i specijalizaciji sa stranim
preduzecima i putem ugovora o medunarodnoj poslovnoj saradnji. Prednosti su u visokom stepenu partnerstva, rizik
je manji, podstizu se sopstvene IR aktivnosti, sti¢e se poslovni ugled. Postoji opasnost od prevelikog oslanjanja na
inostranu pomo¢, pogotovo u pogledu IR aktivnosti i kupovine gotovih licenci industrijske svojine i know-how.

19.PREDNOSTI | NEDOSTACI KUPOVINE OPREME
Prednosti:

1. mali tehnicki rizik

2. mali finansijski rizik

3. brzo dostizanje pune proizvodnje

4. kupovina proverene i uspe$ne tehnologije

5. mala sopstvenog IR, manji troskovi

Nedostaci:

1. minimalno sopstveno znanje

2. visoki troskovi nabavke

3. mala tehnoloska konkurentska sposobnost

4. obuka kadrova moguca tek nakon pocetka proizvodnje.

20.PREDNOSTI I NEDOSTACI KUPOVINE LICENCI

U pogledu pruzanja usluga kod prodaje licenci, prodavac Cesto ne prihvata obavezu da pruzi kupcu pomoc tipa
know-how i drugu tehni¢ku pomo¢ koja moze da igra veoma zanéajnu ulogu u pravilnoj i brzoj eksploataciji licence.
Prednosti:

1. sticanje licenci i know how

. rizik unapred

. niski tro§kovi istraZivanja i razvoja

. obuka kadrova pre pocetka proizvodnje

. male finansijske potrebe

. brzi prelazak na proizvodnju punog obim

o U1l WN

Nedostaci:

1. placanja za licencu

2. ogranic¢ena kontrola

3. tehnoloska zavisnost

4. dugoroc¢no traganje za davaocima licenci

21.PREDNOSTI | NEDOSTACI ZAJEDNICKIH ULAGANJA
Prednosti:

- Ve¢i deo domaceg kapitala

- Angazovanje domacih resursa
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- Obucavanje stru¢njaka
- Obezbeden priliv tehnickih informacija
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