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1. Uvod

Danas se tvrtke natjeCu u druklijem poslovhom okruZenju nego samo prije
nekoliko godina. Primjer Hrvatske je specifiCan jer je cjelokupno drustvo prije
osamostaljenja drzave 1991. godine bilo drugacije politicki formirano, Sto je naravno
utjecalo kako na funkcioniranje poduzeca tako i na rad i uvijete rada zaposlenika. Tih 90-
tih godina provodila se privatizacija gdje je mnogo javnih poduzeéa privatizirano. Mnoge
tvrtke u tom prelaznom razdoblju nisu se uspjele prilagoditi trziSnom obliku natjecanja i
nazalost su propale. Danas tvrtke koje Zele prezivjeti, moraju se stalno prilagodavati
uvjetima na trZistu i zahtjevima kupaca na nacin da se fokusiraju na kvalitetu izvedbe, na
vrijeme izvedbe tj. da u $to kracéem roku naprave $to viSe a da pritom bude kvalitetno. Njihovi
poslovni procesi pokuSavaju koristiti $to manje resursa uz tendenciju da se ucinkovitost
povecava. Novi trziSni zahtjevi stavili su operacijski menadzment u srediSte pozornosti jer
je to funkcija kroz koju tvrtke mogu posti¢i konkurentsku prednost. Operacijski menadzment
pomaze da razumijete kako stec¢i konkurentsku prednost na trzistu na nacin da ¢e vas
nauciti kako vasa tvrtka moZe ponuditi proizvode i usluge jeftinije, bolje i brze od
konkurencije.

Shvatiti Sto je operacijski menadZzment, najlakSe je kroz primjer, koje sve odluke
mora pojedinac donositi kada odlugi svoju vlastitu tvrtku. Sto sve mora napraviti i koje sve
odluke i korake mora povuci da bi pokrenuo tvrtku, od po€etne ideje do stvarne proizvodnje
proizvoda, a sve te radnje koje se deSavaju izmedu je operacijski menadzment. Operacijski
menadzment i operacijska strategija uz ciljeve, misiju i viziju poduzeca je najzasluznija za
dugorocni opstanak, rast i rad same tvrtke. Operacijska strategija vodi, planira i kontrolira
procese koji upravljaju resursima, a sve kako bi poslovni procesi bili §to u€inkovitiji, a samim
time postiglo bi se ostvarenje postavljenih ciljeva.

Operacijska strategija osim Sto je predmet ovog rada od iznimne je vaznosti za
poslovanje svakog poduzeca stoga Ce se u drugom poglavlju prikazati Sto je to zapravo
operacijska strategija i kakav utjecaj ona ima na uspjeSnost poslovanja organizacije.
Prikazati ¢e se korporativna, poslovna i funkcijska razina strategije koje moraju u praksi

sacinjavati jednu cjelinu na kojoj organizacija mora graditi svoj poslovni uspjeh, te ¢ée se
1



navesti principi stvaranja operacijske strategije. U drugom djelu prikazati ¢e se
konkurentska prednost poduzecéa koja je temeljena na operacijskoj strategiji konkuriranja.
Objasnjeno je Sto je to konkurentska prednost poduzeca. Nastavno definirano je
konkuriranje temeljno na osnovi troskova, kao $to su cijena, vrijeme, kvaliteta, fleksibilnost,
inovativnost i tehnologija. Kako ni jedna strategija se ne mozZe provesti bez alata i metoda
tako se ne moze ni operacijska, te se u Cetvrtom poglavlju rada navode metode i alati za
stvaranje konkurentske prednosti. Objasnjava se potpuno upravljanje kvalitetom, lean
management, poslovna rjeSenja i planiranje resursa. U petom poglavlju opisuje se
operacijska strategija i konkurentnost na stvarnom primjeru, na primjeru gradevinskog
poduzeca, koje je osnovano prije 70 godina, sa sjediStem u Pazinu, poduzecu Vladimir
Gortan d.d.. Primjer se prezentira kroz pet podnaslova; predstavljanje poduzeca,
transformacijski procesi unutar poduzeca, strateSka, poslovna i operacijska strategija
poduzeca, specifitnost projektnog tipa i dugogodisSnje stvaranje odrzivosti i konkurentske
prednosti.

Ukoliko tvrtka ili pojedinac, Zeli stvarati razliku na trziStu, u nastavku navodimo
mnogo toga zanimljivog i poucnog.

Prilikom pisanja rada koristilo se primarnim znanstvenim metodama, induktivnom
metodom, metodom kompilacije, metodom analize, statistikom, istrazivanjem na terenu,

metodom deskripcije te sekundarnim znanstvenim metodana istrazivanja.



2. Operacijska strategija
2.1. Operacijski menadzment

Prema autorima Slack-a, Brandon-Jones-a i Johnston-a operacijski menadzment
je aktivnost upravljanje resursima koji stvaraju i isporuc€uju usluge i proizvode. Operacijska
funkcija je dio organizacije koja je odgovorna za uspjeSnost ovih aktivnosti. Svaka
organizacija ima operacijske funkcije pomocu kojih kreira proizvode i usluge. Operacijski
manageri su osobe koje imaju odgovornost upravljanja resursima koji sadrze operacijsku
funkciju. Sve organizacije imaju poslove koji proizvode neku kombinaciju usluga i
proizvoda.! Prema Reid-u i Sanders-u, operacijski menadzment je poslovna funkcija koja
planira, organizira, koordinira i kontrolira resurse potrebne za proizvodnju dobara i usluga
tvrtke. To ukljuCuje upravljanje ljudima, opremom, tehnologijom, informacijama i ostalim
resursima. Operacijski menadzment je srediSnja funkcija svake tvrtke. Bez obzira je li tvrtka
velika ili mala, pruza li robu ili uslugu, te je li profitna ili neprofitna organizacija, svaka tvrtka
ima operacijsku funkciju. Zapravo, sve druge organizacijske poslovne funkcije imaju
prvenstveno ulogu podrzavati operacijsku funkciju. Bez operacijske strategije i funkcije, ne
bi bilo dobara ni usluga za prodaju. 2 Nadalje Starr navodi kako se operacijski menadzment
definira kao dizajn, provodenje operacija i pobolj$anje sustava u svrhu kreiranja i isporuke
primarnog proizvoda ili usluge poduzeca. Funkcija je koja nadgleda izradu proizvoda i
usluga. Ona stvara ono $to ¢e marketing prodati, a financije zabiljeZiti kao prihod.® Nadalje,
teorija operacijskog menadzmenta Samson-a i Singh-a koji navode kako operacijski
menadzment podrazumijeva planiranje, organiziranje, koordiniranje i kontroliranje

transformacije inputa u outpute. Operacijski menadzZzment je zaduzen za kreiranje i dostavu

1 Slack, N., Brandon-Jones, A. i Johnston, R. (2013) Operations management. Seventh edition. Edinburgh
Gate: Pearson Education Limited., str. 4.,
2 Reid, R. i Sanders, N. (2013) Operations management- an integrated approach. Fifth edition. New Jersey:
John Wiley & Sons Singapore Pte. Ltd. str. 2-5.,
3 Starr, M. (2007) Foundations of Production and Operations Management. First edition. Ohio: Atomic Dog
Publishing. str. 52.
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proizvoda i usluga kupcu. Uz to operacijski menadzment igra glavnu ulogu u uspjehu
poduzeca.*

U nastavku slika 1. govori o pet era operacijskog menadzmenta u vremenskom
periodu od 1960 do danas. Govori o tome kako u prvoj fazi u razdoblju od 1960-1970.
godine fokus bio na cijeni i efikasnosti. U drugoj fazi u fokusu je bila kvaliteta i to u periodu
od 1970-1980. godine. U periodu od 1985-2000 fokus operacijski strategije je bio na

vremenu. Danas u petoj fazi fokus je na usluzi/proizvodu i na vrijednosti istih.

Slika 1 Pet era operacijskog menadzmenta kroz povijest

PET ERA OPERATIVNOG MANADZMENTA

Usredotoditise na vrijeme

Usredotoditise na
uslugui vrijednost

L 19604a. 1970ta............. 1980+ta..._.. 1990ta.. ... 21.stoljece

Minimiziranje troSkova. ... Maksimiziranje vrijednosti
Masovna proizvodn)a. Masovna prilagodba
Tehnologija temeljena na proizvodnji............. Tehnologija temeljena na informacijama
Fokus jena robi . L Fokus je na uslugama
Lokalna traista. Globalno trziste

Izvor: Blazquez Gonzalez, M., Alvarez Terry, A. i Del Viejo Nunez, F. (2014) Operations
management |. UPO Business Degree, and Business and Law Double Degree. 1.D. The
historical evolution of OM [Online]. Dostupno na:
https://omiupol415.wordpress.com/2014/12/05/1-d-the-historical-evolution-of-operations-
management/ [02.veljaCe 2017.]. str. 16.

4Samson, D. i Singh, P. (2008) Operation management - an integrated approach. Cambridge: Cambridge
University Press.str. 5.
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Za lak8e shvacanje znacenja operacijskog menadzmenta i same vaznosti istog,
navodi se nekoliko primjera u praksi sa kojim se svakodnevno susrecete. Vecina ljudi ne
zna da za uspjesnost usluga i proizvoda koje svakodnevno koriste je u veliku ruku zasluzan
operacijski menadzment ili mozda bez njega ne bi bilo ni moguce kupcima pruZiti te
proizvode ili usluge.

Potrebno je naglasiti kako na trzistu djeluju proizvodne i usluzne organizacije.

Proizvodne organizacije proizvode fizicka i materijalna dobra koja se mogu
pohraniti u skladiStu prije nego $to se upotrijebe. Takve organizacije imaju u pravilu malo
kontakta sa kupcima. Jedan primjer uspjeSnog implementiranog operacijskog
menadZmenta u proizvodnoj djelatnosti je poduzece Apple. Kako izvori® navode Apple
cijelokupno svoje poslovanje zasniva na outsourcingu. Apple, ima ideju odnosno viziju kako
bi neki proizvod trebao izgledati u buduénosti te on i njegov tim razvijaju ideju, sto
predstavlja strateSki menadzment. Jednom kada je ideja gotova, operacijski menadzment
za svaki od 451 dio koliko ih ima iPod pronalazi najbolje dobavljace koji ¢e za njih proizvoditi
te dijelove. Tako npr. controller microchip proizvodi PortalPlayers, baterije proizvodi Sony,
hard disk Toshiba flash memory Sharp electronics itd. Kada pronadu dobavljate osmisle
najefikasniji proces transformacije tih inputa u output uz naravno $to manje troskove.

Usluzne organizacije za razliku od proizvodnih imaju konstantan kontakt s kupcima.
Koje primarno proizvode nematerijalne proizvode kao $to su ideje ili informacije, i obi¢no
imaju konstantan kontakt s kupcem. Banke kao primjer usluzne organizacije. Banke
provode bilijunske transakcije svake godine, a pitate se kako je to moguce? Jer sve one
ovise 0 operacijskom menadzmentu, koji je u njihovom slucaju odlicno razraden. Sve
usluge koje financijske institucije pruzaju posebno su dizajnirane na nacin da se
maksimalno pribliZze potrebama i Zeljama kupaca, ali ujedno i da maksimalno smanije rizik
poslovanja tih institucija. Ti sustavi poslovanja su usmjereni ka konstantnom usavrsSavanju,
Sto podrazumijeva neprekidno prilagodavanje Zeljama i potrebama kupaca ali isto tako i
konstantnom pracenju stupnja rizika kreditiranja koji dovodi do uspjesSnijeg poslovanja, a

sve to omoguéava upravo operacijski menadzment. Operacijski menadzment

5 Samson, D. i Singh, P. (2008) Operation management - an integrated approach. Cambridge: Cambridge
University Press. str.12-15.
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pravovremeno, pouzdano i to€no pruza dobra i usluge krajnjim korisnicima. U tom smislu,

moglo bi se reci da operacijski menadZment je proizvodno srce organizacije®.

Uloga operacijskog menadzmenta je transformirati organizacijske inpute u
output-e. Pod inputima podrazumijevamo ljudske resurse, postrojenja i procese, kao i
materijale, tehnologiju i informacije. Dok s druge strane outputi su robe i usluge koje tvrtka
proizvodi.

Operacijski menadzment je odgovoran za koordiniranje svih resursa potrebnih za
izradu konaénog proizvoda. To ukljuCuje dizajniranje proizvoda, odlu€ivanja koja su
sredstva potrebna, uredenje rasporeda, opreme i objekata, upravljanje zalihama, kontrolu
kvalitete, projektiranje radnih mjesta, a sve kako bi karakteristike proizvoda bile
konkurentne. KupCeve povratne informacije i informacije o proizvodnoj izvedbi, odnosno
krajnjem proizvodu ili usluzi, se koriste za kontinuirano usavrdavanje inputa, organizacijskih

procesa transformacije i karakteristike output-a.’

2.2. Korporativna, poslovnai funkcijska razina strategije

U poslovanju poduzeca susreéemo se tri vrste strategija. Svaka od te tri strategije
ima svoj djelokrug rada unutar poduzeca. Korporativna strategija djeluje na poslovanje
cijelog poduzeca i donosi odluke vezane uz ciljeve poduzeca, koji mogu biti proizvoditi
jeftine i prosje€ne proizvode umjesto luksuzne, definira na kojim trzistima ¢e poduzecée
djelovati itd. Poslovna strategija usmjerena je na djelokrug rada radne ili radnih jedinica.
Ona definira nacine na koje ¢e se pratiti uCinkovitost rada radnih jedinica, koji ljudski
potencijali su potrebni, prati korak s tehnologijom koja je presudna za njihovu uspjesSnost.
Operacijska strategija ima najmaniji djelokrug rada i ona je usmjerena na razinu poslovnih
funkcija ali jednako je bitan kao i prethodna dva. U ovom djelokrugu rada se to¢no definiraju
poslovni zadaci svakog pojedinca na nacin da u Sto kraéem vremenu, uz $to manju

potroSnju resursa pojedinac stvori Sto viSe jedinica necega.

6 Samson, D. i Singh, P. (2008) Operation management - an integrated approach. Cambridge: Cambridge
University Press. str. 15-17.,
" Reid, R. i Sanders, N. (2013) Operations management- an integrated approach. Fifth edition. New Jersey:
John Wiley & Sons Singapore Pte. Ltd.str. 3.
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2.2.1. Korporativna strategija

StrateSko upravljanje, putem koroporativne strategije, ne ukljuCuje samo upotrebu
snaga organizacije odnosno njezinih konkurentskih prednosti ve¢ se sve viSe fokusiraju na
smanjenje njezinih slabosti, ali to takoder zahtijeva da organizacije se prilagode vanjskom
okruzenju u kojem djeluju, u pravilu traze nove mogucnosti koje se nude na trzistu ali isto
tako i na eventualne trziSne prijetnje na koje moraju odgovoriti.

Koroporativna perspektiva nadilazi operacijske u€inkovitosti, te se mora usredotociti na
kvalitetu proizvoda, zadovoljstvo i povjerenje kupaca te podizanje svijesti o brandu. Ujedno
mora podrzati sveukupni cilj, a to je poslovni rast. Razvoj strategije, bilo da se radi o
novoosnovanom ili postoje¢em poduzecu, ukljuCivati ¢e rijeSavanje sljedecih €etiri klju€nih

podrucja:®

a) Analiza strateskih ciljeva- (vizija, misija i ciljevi), zajedno s analizom unutarnje i
vanjske okoline organizacije,

b) Odluc€ivanje- o klju¢nim podrucjima organizacijskog razvoja i najucinkovitijih nacina
za rjeSavanje istih,

c) Implementacija- identificirajuci i razmjesStanje resursa, strukture i sustava kako bi se
provela strategija u€inkovito i djelotvorno,

d) Podrska- od pruzanja i odrzavanja politike poduzeca, organizacijske infrastrukture,

upravljanja, kulture i vodstva koji svi imaju bitnu ulogu u provedbi strategije.

Da bi se postigao bilo koji stupanj uspjeha poslovanja poduzeca, poslovanje mora biti u
skladu s temeljnim vrijednostima, misijom i cilievima korporativne vizije organizacije koje se
Zele postici u kratkom, srednjem i dugom roku. U principu, te vrijednosti su od apsolutne
primarne vaznosti za svaku tvrtku ukoliko one imaju Zelju da dugoro€no opstanu. Dugorocni

opstanak na trziStu se mozZe posti¢i dugorocnom strategijom na nacin da se uravnotezi

8 Burtonshaw-Gunn, S. i Salameh, M. (2010) Essential tools for operations management - tools, models and
approaches for managers and consultants. New Jersey: John Wiley & Sons, Inc. str. 26.
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potreba za ekonomskom dobiti sa potrebom za ulaganje u vlastite resurse; sustave,
procese, postrojenja, programe, zaposlenike itd. U&inkovito koristenje "ljudskih resursa" u
velikoj mjeri utjeCe na uspjeh organizacije iz razloga $to se u konacnici kod formuliranja i
provedbe strategije oslanjaju na svoje zaposlenike. Korporativho upravljanje ukljuCuje
razvoj organizacijske strukture koja ¢e na najbolji nacin osigurati opstanak u okruzenju,
uzimajuci u obzir unutarnje i vanjske pritiske koji utjeCu na poslovanje, kao $to je prikazano
u Tablici 1. smanjuje se mogucnost iznenadnih negativnih utjecaja izvana, ali isto tako i

istraZzuju prilike na trziStu i iskoriStavaju unutarnji potencijali poduzeca.

Tablica 1. Poslovni pritisaka koji utje€e na strategiju

UNUTARNJI PRITISAK POSLOVANJE

VANJSKI PRITISAK

Potencijal smanjenja osoblja Ocekivanja dioni¢ara
Moratorij za nova zapoSljavanja Smanjenje dobavljaCa
Smanjenje vjestina i znanja Smanjenje kupaca

Smanjenje tekuce potrosnje i planiranog proracuna | Povecani troskovi poslovanja

Sposobnost za odrzavanje standarda kvalitete | Potrebno zadrzavanje postoje¢eg poslovnog
usluga i proizvoda ugleda

Povecani pritisak na osoblije uz proporcionalno | Potrebno zastititi brend

povecanje rizika od nesreca
UsavrSavanje osoblja smatra se diskrecijski Potrebni dodatni resursi u opskrbnom lancu
za rjeSavanje problema

Izvor: Burtonshaw-Gunn, S. i Salameh, M. (2010) Essential tools for operations
management - tools, models and approaches for managers and consultants. New Jersey:
John Wiley & Sons, Inc. str. 28.



2.2.2. Poslovna strategija

Djelokrug rada, ali i pogleda na poslovanje poduzeca i pogleda prema buduénosti
mnogo je manji poslovne strategije od strateSke. Djelokrug rada poslovne strategije
obuhvaca ciljeve vezane uz proizvode/usluge i trZidta, na razini poslovnih jedinica.

Poslovna strategija naglasava razinu poslovnih jedinica i usmjerena je na
konkurentske prednosti poduzeca. Poslovna strategija daje odgovor na pitanje kako
konkurirati na svakom od odabranih trzista, pri ¢emu se koristi razliitim modelima
sagledavanja mogucih alternativnih poslovnih strategija.®

To je trajni proces koji se stalno mijenja. Kako skeniranje poslovnog okruzenja otkriva
promjene u vanjskom okruzeniju, tvrtka mora promijeniti odnosno, mijenjati svoju poslovnu
strategiju trenutnom stanju na trziStu, a u tome joj upravo operacijski menadzment pomaze.
Dok s druge strane je iznimno bitno za poduzece da promijene naglasavaju njihove
komparativne prednosti i da su u skladu sa strategijom poduzeca. Poslovna strategija
obuhvaca poslovne ciljeve vezane uz strateSku poslovnu jedinicu s obzirom na proizvode
poduzeca i trZista na kojima ono djeluje. Poslovna strategija naglasava razinu poslovnih
jedinica i usmjerena je na konkurentske prednosti poduzeca. Daje odgovor na pitanje kako

konkurirati na odabranom trzistu, pri Eemu se koristi razli€itim modelima.

Modeli izbora poslovnih strategija: *°
1. Model Zivotnog ciklusa proizvoda,

2. Porterov model generiCkih strategija.

9 Cigin-Sain, D. (2008) Predavanje iz Osnove menadZmenta. Strate$ko planiranje [Online]. Dostupno na:
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_08.pdf [28. prosinca
2016.],

10 Cigin-Sain, D. (2008) Predavanje iz Osnove menadZmenta. Stratesko planiranje [Online]. Dostupno na:
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_08.pdf [28. prosinca
2016.].


https://hr.wikipedia.org/w/index.php?title=Strate%C5%A1ka_poslovna_jedinica&action=edit&redlink=1
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_08.pdf
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_08.pdf

1) Model zivotnog ciklusa proizvoda se sastoji od cetri faze:

Prikazana je krivulja i faze zZivotnog ciklusa proizvoda.

Slika 2 Krivulja zivotnog ciklusa proizvoda

Zivotni ciklus proizvoda e

UVODENIE RAST ZRELOST OPADANIE

PRODAJA

PRODAJA I DOBIT

DOBIT

VRIJEME

Izvor: Kotler, P. (2001) Upravljanje marketingom. Zagreb:Mate. str. 346.

1. Faza uvodenja
-nakon izrade strategije, kako pretvoriti ideju u proizvod, kre¢e faza uvodenja koja
zahtjeva visoke troSkove uvodenja i promocije novog proizvoda ili usluge, dok s druge

strane profit je nizak,a rast spor i izvjestan ako se radi 0 novom proizvodu,

2. Fazarasta
-oznaCava nagli rast prodaje zbog Cega je nuzno provoditi strategiju trziSne
ekspanzije na nacin da se podiZe razina kvalitete,te otkrivaju novi kanali prodaje koji vode

do novih trziSnih segmenata,
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3. Faza zrelosti
-podrazumijeva prodaju proizvoda ili usluge na vrhuncu uz najveci profit, traje duze

od faze rasta, a sastoji se od etape rasta zrelosti, stabilne zrelosti i zrelosti u

opadaniju,

4. Faza opadanja
-ova faza nastupa zbog povecane konkurencije, zastarjelosti proizvoda ili usluge i

promjene potreba kupaca. U ovoj fazi dolazi do pada profita i pojave gubitaka Sto vodi do

povlaCenja poduzeca s tog trzista.

2) Porterov model generickih strategija
Graficki je prikazan i detaljno objasnjen model generickih strategija.

Slika 3 Porterov model generi€kih strategija

Relativna konkurentska prednost

Percepcija posebnosti PoloZaj s niskim
proizvoda u svijesti potrosada troskovima
o B a
g. S 5 STRATEGIIA ; STRATEGIJA
- %’E DIFERENCIACIJE TROSKOVNOG VODSTVA
c o
g2 =%
& HBE STRATEGIJA FOKUSIRANJA
= w MA JEDINSTWVENOST NA NISKE TROSKOVE

Izvor: Golob, B. (2009) Hrvatska udruga poslodavaca. Upravljanje poslovanjem i vodstvo
[online]. Dostupno na: https://www.slideshare.net/dragon.hr/upravljanje-poslovanjem-i-

vodstvo-predavanje-hup-2009 [02.travnja 2017.], str. 37.
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Porterov model generickih strategija se temelji na tri genericke strategije: !
A. Strategija diferencijacije

Diferencijacija naglaSava kupcima posebnosti proizvoda ili usluge poduzeca u
odnosu na proizvode konkurencije. Jedan od glavnih problema kod diferencijacije proizvoda
poduzeca na trzistu su troskovi istog jer istrazivanje trzista, uvodenje novog proizvoda ili
usluge te promocija istih podrazumijeva visoke troSkove, a ujedno visina povrata je upitna

jer se radi o novim proizvodima i ne znamo kako ¢e biti prihvaéeni na trzistu.

B. Strategija vodenja troSkova

Naglasava konkurentnost poduzeca na trziStu pomocu niskih tro§kova poslovanja
I niskih cijena proizvoda. Ostvaruje se putem metode upravljanja troSkovima procesa,
metode upravljanja troSkovima aktivnosti, metodom dodane vrijednosti, konceptom ciljanih

troskova itd.

C. Strategija fokusiranja

Postoje dvije varijante strategije fokusiranja. U fokusiranju na troSkove, poduzece
nastoji ostvariti troSkovnu prednost u svom ciljanom segmentu, dok kod fokusiranja na
diferencijaciju poduzecée tezi diferenciranju u svom ciljianom segmentu. Obje varijante
strategije fokusiranja poc€ivaju na razlikama izmedu ciljanih segmenata na koje se poduzece
fokusira i ostalih segmenata u industriji. Ciljani segmenti moraju ili imati kupce s
neuobiajenim potrebama ili se sustav proizvodnje i dostave koji najbolje usluzuje ciljani

segment mora razlikovati od onih u drugim industrijskim segmentima.

11 Porter, M. (2008) Konkurentska prednost: Postizanje i odrzavanja vrhunskog poslovanja.
Zagreb:Masmedia. str. 29-34.
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2.2.3. Funkcijska strategija

Nakon §to je poslovna strategija razvijena, funkcijska strategija mora biti formulirana.
To ¢e omoguciti da se razvije plan rada i upravljanja operacijskim funkcijama, na nacin da
se podrzava poslovna funkcijska strategija. Funkcijska strategija fokusira se na specificne
sposobnosti operacija rada koji daju tvrtki konkurentnu prednost. Mora se napomenuti da

operacijska strategija djeluje unutar funkcijske strategije poduzeca.

Kad je tvrtka izvrsna u nekim od tih sposobnosti ona se priblizava ili postane lider
na svojem trzistu. Operacijska strategija razvija plan za funkcijske operacije s naglaskom
na specifiénim konkurentnim prioritetima kako bi se ispunio dugoroéni plan tvrtke. Cesto se

funkcijska strategija poistovjeCuje sa operacijskom strategijom.

Operacijska strategija nije doSla u prvi plan do 1970-ih. Do tog vremena u SAD-u
je bila poznata samo jedna vrsta proizvodnje i to masovna proizvodnja standardiziranih
proizvoda. Tada na svjetskom trzistu nije bilo ozbiljnih konkurenata te su ameriCke tvrtke
mogle prili€no lako i jednostavno prodati sve $to su proizveli. Medutim, to se promijenilo u
70-tim i 80-tim godina proS$log stoljeCa kada su japanske tvrtke pocele nudi na svjetskom
trziStu proizvode vrhunske kvalitete po nizoj cijeni od americkih, te su na taj nacin americke
tvrtke izgubile udio na trziStu od svojih japanskih kolega. S obzirom da pad prodaje
americCkih tvrtki je znatno utjecao na njihovo financijsko poslovanje, mnoge tvrtke su spas
potrazile u pokusaju kopiranja Japanskog pristupi proizvodnje. NaZalost, samo kopiranjem
pristupa pokazalo se neuspjeSnima, jer ipak svako se poduzece treba promatrati kao
zasebna jedinka koja nikad ni nikako ne moZze biti ista kao neka druga. Trebalo je dugo
vremena da Amerikanci stvarno shvate na koji nacin Japanci pristupaju organizaciji
poslovanja. Postalo je jasno da japanske tvrtke su viSe konkurentne zbog njihove
operacijske strategije, odnosno da svi njihovi resursi i procesi su posebno dizajnirani kako

bi izravno ostvarivali strateski plan poduzeca.!?

12 Reid, R. i Sanders, N. (2013) Operations management- an integrated approach. Fifth edition. New Jersey:
John Wiley & Sons Singapore Pte. Ltd. 29-30 str.,
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Operacijska strategija, prema drugom autoru, je ukupnost odluka i akcija koje
odreduju uloge, ciljeve i aktivnosti operacija kako bi mogle doprinijeti i podrzati poslovnu
strategiju kompanije. Ciljevi operacijske strategije je direktan doprinos strateskim ciljevima
slijedecCe razine u hijerarhiji te pomoci ostalim dijelovima kompanije kako bi dali svoj

doprinos strategiji.?

Autori Samson i Singh nadalje nam definiraju da operacijska strategija nam govori
da ako je strateSka uloga operacija pridonijeti konkurentsku prednost organizacije kroz
stvaranje superiorne vrijednosti za klijenta onda nam operacijska strategija govori o nac¢inu
razvijanja organizacije i kako ona rasporeduje svoje resurse kako bi se stvorila jedinstvena

vrijednost za kupce.4

Tvrtke Cesto ne razumiju razliku izmedu operacijske ucinkovitosti i operacijske
strategije. Operacijska u€inkovitost podrazumijeva obavljanje operacijskih zadataka bolje
od konkurencije. Operacijska strategija, u drugu ruku, je plan kako ¢e neko poduzece
nastupiti na trzistu. Metaforicki re€Ceno mogli bi rec¢i da je poduzece ucinkovito igralo
nogomet, ali strategijski gledano za krivu ekipu. Strategijom se definira u kojoj utrci ¢e
poduzece tréati, a u€inkovito§¢u se definira da li pobjeduje ili gubi. Operacijska
ucinkovitost i strategija moraju uvijek biti uskladeni, u suprotnom se moze desiti da ¢e
se vrlo ucinkovito obavljati krivi zadaci. Zamislite da Mate Rimac sa tvrtkom Rimac
automobili uloZi u razvoj svojih proizvoda milijun eura sa Zeljom da otkrije znaCajke koje im
donose konkurentsku prednost a umjesto toga da dodu do spoznaje o tome da te znacajke
ustvari kupci ne Zele, a vec je proizvodnja prilagodena novim proizvodima. Usporedbe radi
zamislite da se sli¢an slu¢aj dogodi Samsungu ili Apple-u, koji na godisnjoj razini radi
konkurentnosti njihovih proizvoda uloze velike svote novca u razvoj i umjesto trziSno

prihvatljivog proizvoda jedan od njih ustvari dobije sasvim druge povratne informacije sa

13 Ekonomski fakultet Osijek (2013) Upravljanje operacijama poduzeca [online]. Dostupno na:
http://www.efos.unios.hr/upravljanje-operacijama-poduzeca/wp-content/uploads/sites/151/2013/11/2.-
Operativna-strategija.pdf [13.0zujka 2017.],
14 samson, D. i Singh, P. (2008) Operation management - an integrated approach. Cambridge: Cambridge
University Press. str. 149.
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trziSta putem potraznje kupaca, od planirane potraznje, zbog propusta i obavlja krivih
podatak.

Uloga funkcijske strategije je pruziti plan za funkciju operacije, tako da se
poduzece najbolje iskoristi svoje resurse. Operacijska strategija odreduje politiku i planove
za koriStenje organizacijskih resursa kako bi podrzao svoju dugoroCnu konkurentsku
strategiju.

Funkcijska strategija odgovorna je za funkcije koje sluze za upravljanje resursima
koji su potrebni za proizvodnju dobara i usluga tvrtke. Funk