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Trougao globalizacije 
 Mere/poluge globalne strategije  
Njima se postiže globalizacija: 
1.Učešće na globalnom tržištu 
2.Razvoj globalnih proizvoda 
3.Globalno lociranje 
4.Globalni marketing 
5.Globalna konkurentska strategija  
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Podsticaji globalizacije 
karakteristike delatnosti, sektora ili grane vezane za: 
 -tržišta  
- troškove 
- ekonomsku politiku države  
- konkurentnost   

Organizacioni faktori globalizacije   
sposobnost firme da primeni globalnu strategiju: 
[bookmark: _GoBack]1. organizaciona struktura 
2. upravljački procesi 
3. zaposleni 
4. tehnologija 
5. ključne kompetentnosti 
6. kultura 










	Prednosti globalne startegije  
	Nedostaci globalne strategije  

	(1) Redukcija troškova – posledica ek obima 
(2) Poboljšanje kvaliteta proizvoda i programa - posledica koncentrisanja snaga oko manjeg broja proizvoda i programa.  
(3) Povećanje interesovanja kupaca –zbog prepoznatljivosti proizvoda i usluga,kao i  prednosti u globalnom snabdevanju, servisiranju.
(4) Jačanje konkurentnosti 

	(1) Povećani troškovi menadžmenta -veća potreba za koordinacijom, vodjenjem, kontrolisanjem.
(2) Opasnosti od standardizacije proizvoda - može se desiti da standardizovan proizvod ne zadovolji kupce na globalnom tržištu.  
(3) Koncentracija aktivnosti- može da udalji odabrani program od istinskih želja kupaca 
(4) Centralni marketing-  može da umanji stepen prilagodjenosti lokalnim tržištu.  
(5) Veći rizici ( devizni kurs, troškovi i prihodi)  
(6) Integrisanje konkurentskih poteza - može da ugrozi prihode, profit ili konkurentsku poziciju u pojedinim zemljama.  



Kooperativni profil firme  
1.Izolovane kompanije  - imaju slabe ili nikave tehnološke veze saradnje( kako u vertikalnim (kupci,snabdevači) linijama, tako i horizontalno). 
2.Fokusirane kompanije  - imaju razvijene veze samo u jednom pravcu, vezuju se za kupce ili horizontalno, a najmanje sa snabdevačima. 
3. Širok kooperativni profil - rade sa više partnera, barem dva, iz svih kategorija: kupaca, snabdevača ili paralelno  
4. Veoma širok kooperativni profil - imaju istovremeno barem pet kontakata kooperacije, iz svih kategorija

 Učesnici u strateškoj alijansi  
Alijanse se grade sa 3 grupe partnera: 
(1) Sa drugim konkurentima – licence, partnerstva i zajednička ulaganja 
(2) sa nacionalnim institucijama –faktor uspeha kada su te institucije osnovni klijenti u industriji; 
                                                             -Saradnja sa univerzitetima obezbeđuje pristup visoko kvalifikovanim kadrovima.  
(3) sa klijentima – predstavlja osnovni izvor inovacija proizvoda







	
	Prednosti alijansi  
	Nedostaci alijansi

	Tehnološke
	-pristup tehnologijama saveznika, 
-zajednički troškovi IR i konstrukcije, 
-specijalne mogućnosti testiranja, 
	-odavanje informacija, 
-zloupotreba informacija,
-curenje informacija

	Marketing i prodaja
	-pristup novim tržištima, 
-reputacija partnera,
-korišćenje poznatih zaštitinih znakova i naziva,
-zajednički troškovi promocije, 
-dogovori oko cena
	-davanje pristupa partneru na sopstveno tržište, 
-ograničenja obima i stepena penetracije tržišta, 
-gubitak kontrole nad sopstvenim zaštitinim znakovima, 
-ograničenja u strategiji promocije

	Proizvodnja
	-informacija o novim proizvodima, 
-pristup partnerovim proizvodnim resursima,
-jeftinije komponente, 
-veći kupovni potencijal, 
-mogućnost licencne proizvodnje, 
-rojaliteti od prodaje licence
	-zavisnost od partnera u ponudi, 
-ograničenost prilikom angažovanja drugih snabdevača, 
-problem sa kvalitetom

	Finansije
	-mogućnosti raspodele prihoda, 
-prilike za poboljšanje tokova gotovine, 
-manja zavisnost od promene kursa
	-gubitak finansijske slobode, 
-ograničeno investiranje

	Upravljačke
	-korišćenje individiualnih i zajedničkih iskustava, 
-razmena zaposlenih,
-zajednički napori u obuci zaposlenih 
	-teškoće u vođenju zajedničkih poduhvata, 
-potreba za uspostavljanjem posebnih mehanizama koordinacije, 
-ograničenja razvoja sopstvenih programa




17. Tipovi tehnološkog transfera, direktni, indirektni i nova primena
 (1) Direktan– ista tehnologija se prenosi i koristi u iste svrhe 
(2) Indirektan– korišćenje neizmenjene tehnologije u nove i drugačije svrhe 
(3) Nova primena korišćenje nove tehnologije u izmenjenom obliku na rešavanje novih problema 














18. Načini horizontalnog transfera tehnologije
1 Kupovina opreme 

	Prednosti
	nedostaci

	· mali tehnički rizik
· mali finansijski rizik
· brzo dostizanje pune proizvodnje
· kupovina proverene tehnologije
· manji troškovi IR
	· minimalno sopstveno znanje
· visoki troškovi nabavke
· mala tehnološka konkurentska sposobnost
· obuka kadrova moguća tek nakon početka proizvodnje


2 Kupovina licenci industrijske svojine i know-how 

	Prednosti
	nedostaci

	· sticanje licenci i know how
· niski troškovi istraživanja i razvoja
· obuka kadrova pre početka proizvodnje
· male finansijske potrebe
· brzi prelazak na proizvodnju punog obima
	· plaćanja za licencu
· ograničena kontrola
· tehnološka zavisnost
· dugoročno traganje za davaocima licenci



3 Zajednička ulaganja 

	Prednosti
	nedostaci

	-  Savršeniji je oblik transfera od prethodna dva
- zajednički rizik
-  Angažovanje domaćih resursa i kapitala, njihovo osposobljavanje za konkurentnost na svetskom tržištu, obučavanje stručnjaka i priliv tehničkih informacija
-  Važan oblik finansiranja proširene reprodukcije
	-  Rezultati su veoma skromni
-  Zbog propusta u ugovorima dolazi do neravnopravnosti partera
-  Složenost ugovora zbog zakonskih postupaka
-  Eksploatacija domaćih resursa od strane inostranih partnera



     4  Kooperacija 
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(3) K’il;énlj organizacioni i menadZment faktori kojima firma primenjuje globalnu strategiju —
zaposleni, tehnologija, kultura, kljuéne kompetentnosti fitme, upravljacki procesi, organizaciona
struktura.
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