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U poduzec¢ima postoji tri razine upravljackih problema
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Rast svjetskog bogatstva se usporava

Globalni ,,profitni bazen” — Neto dobit
u tisucama milijardi USD

1980. 2013. 2025.

lzvor: McKinsey & Company

*CAGR - (eng. Compound Annual Growth Rate) = Prosje¢na godiSnja stopa rasta



Utjecaj tehnologije na automatizaciju rada rezultirat ¢e viSkom srednje
obrazovanih radnika, dok ¢e opstati samo visoko slozeni poslovi koji ¢ine
najmanji udio na trzistu rada

TrziSte rada do 2020. u razvijenim zemljama*

Neto potrazanja za radnom snagom prema stupnju obrazovanja**
u%

Visok stupanj obrazovanja
Potraznja: 166 — 168 milijuna
Ponuda: 150 milijuna

Srednji stupanj obrazovanja
Potraznja: 2563 — 256 milijuna
Ponuda: 288 milijuna

Nizak stupanj obrazovanja
Potraznja: 60 milijuna
Ponuda: 59 milijuna

lzvor: McKinsey &Company

* razvijene zemlje = skupina 25 zemalja s BDP-om po stanovniku iznad 20.000$ u 2010., koje su ¢lanice OECD-a osim Hong Konga i Singapura
** visoki stupanj obrazovanja = sve razine fakultetskog obrazovanja; srednji stupanj obrazovanja = srednja Skola, teCajevi i slicno; nizak stupanj obrazovanja =
osnovna $kola ili bez obrazovanja



Sve je manji broj tvrtki koje su spremne prilagoditi se dramati¢nim
promjenama svijeta oko nas i u konacnici prezivjeti

Zivotni vijek tvrtki na S&P500 indeksu
godine
65

1960. 1980. 2000. 2015. 2025.

Izvor: Forbes, Standard & Poor’s
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»Oilnice” oblikuju industriju u kojoj se tvrtka natjece

Pridosljce u industriju Koliko ima
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Troskovi ne mogu kompenzirati pad prodajnih cijena

Osijetljivost operativne dobiti na promjenu kljucnih parametara poslovanja,%

Fiksni troSkovi

Opseg prodaje

Varijabilni troSkovi

Prodajna cijena

Uzorak, 2.463 poduzec¢a u SAD-u

2,3

3,3

7,8

11,1
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Analiza lanca vrijednosti poduzec¢a nuzna je za razumijevanje profitabilnosti

Nabava i Postprodajne
skladiste Prmzvo% Prod% Dlstrlbuc;; aktivnosti

(1) nabavna (1) jediniéni
vrijednost troskovi
(2) kvaliteta proizvodnje
(3) k.o.zaliha (2) postotak
- neispravnih
proizvoda
(3) kapacitet
(4) k.o. zaliha

(
(
(
(

1
2
3
4

)
)
)
)

portfolio ) u€inkovitost
kolicine dlstrlbucue,
N indeks
clene distribucije vs.
naplata troSak dostave
na prodajno
mjesto

) zadovoljstvo
kupaca (zadrzavanje i
osvajanje novih)

(2) servisiranje kupaca
(uCestalost i vrsta)
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ABC analiza troskova ukazuje na ¢injenicu koji su troskovi najveci

% udio u troSkovima
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10 troSkovnih pozicija sudjeluje s 80% u ukupnim troSkovima!



Moguénost i brzina provodenja usteda u nabavnom procesu uvjetovana je
slozenosS¢u nabavnog procesa

t Visoka - investicije
* IT oprema
* IT usluge
* vozni park
 energenti

 odrzavanje
SloZenost

Srednja * sitni inventar
nabave

* sirovine i
materijali

Niska

Niska Srednja Visoka

v

Mogucénost usStede
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Visoki fiksni troskovi zahtijevaju povecanje iskoristenosti kapaciteta

4

, fiksni troSkovi, kn

Primjer: “zona poslovanja”

od 3.500-4.000 t

proizvodnje tvrtke Ciji je
kapacitet 5.000 t

3.000

\ Fiksni troSkovi nece rasti ili ¢e

njihov rast biti zanemariv.

4.000

»
|

koli¢ina proizvodnje, Q
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Tvrtke eksternaliziraju nekritine aktivnosti

* Motiv, odluka i podrucja:

— pretvoriti fiksne troSkove u varijabilne (troSak sukladan konzimiranim aktivhostima);
— odluka ovisi o razvoju trzista eksternaliziranih usluga;
— podrucja: IT, logistika, pozivni centri, raCunovodstvo i financije, CiS¢enje i

odrzavanje prostora, Cuvanje objekata;

« Rizici:
— zastoj proizvodnje i poslovnih procesa;

— kvaliteta i brzina usluge razli€ita od oCekivane;

— skriveni troSkovi u uvjetima nekvalitetno definiranih ugovornih odnosa;

15



Vertikalne integracije, strateski savezi i izrada privatnih robnih marki
moguce su strategije dugoroénog upravljanja troskovima

« Jedan od nacCina smanjenja troSkova jest udruzivanje s poduzecima slicnog profila

radi povecanja pregovaraCke moci prema dobavljacima.

« Upravljanje eventualnim viskom kapaciteta moze relativno smanijiti fiksne troSkove.
Tvrtke koje proizvode vlastite brandove mogu viSak kapaciteta upotrijebiti za

proizvodnju privatnih marki za maloprodajne lance (privatne robne marke).

« VlasniCka kontrola tvrtki na trziStu nabave radi osiguranja stabilnosti opskrbe i

kolebljivosti cijena.

« Vlasnicka kontrola distributerskih tvrtki radi osiguranja stabilnosti i kvalitete

distribucije.

16



Potencijal smanjenja troskova vremenom se smanjuje

Iznos troskovnih usteda, indeksirano na prvu godinu projekta

100

78

44

10

1. godina 2. godina 3. godina 4. godina



Kljuéni elementi prihoda svake tvrtke odredeni su industrijom i trziSnom

pozicijom

Jedinic¢na
cijena
Kolicina
Proizvodni
portfelj

Industrija

Trzisna pozicija

Prodaja

Velicina trzista

Rast trzista

Trzisni

udio

TrziSna pozicija

Konkurencija
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Model ,,otjecanja kupaca”

Potencijalni Trenutna Prepoznaju

kupci ciljna skupina  potrebu za
nasim

proizvodom

Mogu dobiti
informaciju
0 nasem
proizvodu

Preferiraju na$
proizvod nad
konkurentskim

Kupuju nas
proizvod

Zadovoljni
su s nasim
proizvodom

Koriste koliko
mi zelimo
(uCestalost,
iznos)

Ponovljena
kupnja s
ciljanom

u€estalos¢u
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Na primjeru istrazivanja HTZ-a vidljivo je da od 258 milijuna Europljana koji
putuju, samo jedna cetvrtina razumije hrvatsku turistiCku ponudu

Ukupno triste
Svjesnost
Razumijevanje
Atraktivnost
Priustivost
Namjera kupnje

Namjera kupnje
(<3 god)

Namjera kupnje
PPS

. __
e &

258 mil ljudi

56 mil ljudi . 15% misii da ponuda nije dovoljno atraktivna
48 mil ljudi : 15% ne moze si priustiti kupnju ponude

E ) _i 42 %: ne planira kupiti u PPS

Model baziran na rezultatima trZisnih istraZivanja HTZ u 2013.
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Zadovoljstvo zaposlenika ovisi o puno ¢imbenika ...

Zadovoljstvo zaposlenika:

ovisi o stupnju suodluCivanja, priznavanju ucinaka;

pristupu potrebnim informacijama;

aktivnom poticanju kreativnosti i inicijative;

op¢em zadovoljstvu u poduzecu;

zaposlenici ostaju ako osjecaju da posao i placa udovoljavaju njihovim talentima;

ostaju ako ih se cijeni i ako osjecaju da ih se cijeni, te ako u svemu tome mogu dodatno

izgraditi svoje talente;

provodenje anketa.

21



... a utje€e na kreativnost, motivaciju, privlaéenje kvalitetnih ljudi i
fluktuaciju zaposlenika

« zadovoljstvo — motivacija — kreativnost ;

«  ‘best people best place”;

« svaki nezeljeni odlazak je gubitak za intelektualni kapital poduzeca (znanje poslovnih

procesa i naCina rjeSavanja upravljackih problema).

22



Fluktuacija zaposlenika u vrhunskim tvrtkama relativno je niska

SAD /A 31
Austrija 9
Svicarska 9
Njemacka 7
Daimler 5
Skriveni pobjednici 3

Izvor: Hermann Simon, prezentacija ,Hidden Champions of the 21st Century”, studeni 2010.
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Osnovna ideja je inovativnim pristupom uci u novi marketinski prostor gdje

nema konkurencije

POSTOJECI

MARKETINSKI
PROSTOR

NOVI
MARKETINSKI
PROSTOR

25



Inovacije* su glavni izvor profitabilnog rasta

Nacin Utjecaj na
unapredenja prihod

Utjecaj na
profit

m PoboljSanje
@ Inovacija

N=108, razliCite industrije

POBOLJSANJE u postojeéem marketinskom prostoru.
INOVACIJA, ulazak u novi marketinski prostor.

* raditi obi¢ne stvari na neobi¢an nacin
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Krivulja vrijednosti je alat za vizualizaciju strategije

Visoko

Relativnha
razina
ponude

Nisko

Kljucni Cimbenici konkurentske prednosti

27
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Accor je jedan od vodecih hotelskih svjetskih lanaca

accorhotels.group/en/group L-~-C é JELENA ROZGA - PISMO-GLAV... AccorHotels company profile »

€]

1% & 7-28nm=58nx=1462&ny.. £ Customize Links &' Global Research Portal @] ig-hi=hr# IntraLinks || PredloZena

veb-mjesta v &' DMS & Imenik

INVESTORS CANDIDATES MEDIA CLIENTS @ {(%}

ACCORHOTELS .
Group Talent Commitment Hotel development O\

Get to know us

Group our ambitionsf "
We are far more than a worldwide leader. We are 240,000 women Our governance
and men sharing the same passion: welcoming you. Feel Welcome,

everywhere in the world. What we stand for

Our Brands & Services

Our Partnerships &
Sponsorships




U svom portfelju ima i brand F1

£

Studija sluc¢aja:

Francuski nisko
budzetni hoteli

* Nema rasta

» Mala
profitabilnost

» Zasicena
industrija

* Najbolje
lokacije vec
zauzete

D > C' \@‘9 Tambura3i za dusu, Arsen Dedi... AccorHotels company profile

!| Global Research Portal 2] ig-hl=hr# Intralinks || PredloZena web-mjesta » & DMS & Imenik

Group

We are far more than a worldwide leader. We are 240,000 women
and men sharing the same passion: welcoming you. Feel Welcome,
everywhere in the world.

F1 je jedan od brandova
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... koji je pozicioniran u budzet segmentu

e > | http://wwwaccorhatels.group/en/group/our-brands-and-servis 3 ~ C || (B Tamburasi za dusu, Arsen Dedi.. > | Discover HOTEL F1 hotels a... *

pr= ] (E.‘j T-2&nm=58&nx="1462&ny... é’_‘\ Customize Links @_] Global Research Portal @_1 ig-hl=hr# ':IntraLinks B | Prediozena web-mjesta » ;%_T DMS Ei] Imenik

Our Brands &
Services

Qur Brands-raveal

thamsalvas

(ol

A French motel positioning, with innovative, low-cost brand
DNA. HotelF1 is the smart accommodation choice for enjoying
even more experiences en route to your holiday destination!

246 +19,000 + /7 million

hotels in France rooms travelers hosted in 2016
Pullman
The adventure of a road trip

Who hasn't ever dreamt of winding their way along the roads of France to soak up each town, each landscape and
each local specialty? The hotelF1 brand has totally grasped that and for the last 30 years has been offering true
moments for sharing, with the lowest priced rooms on the market

Grand Mércdte
Does adventure whet yvour appetite? Every hotelF1 has an area with vending machines and microwave oven, open

30



Krivulja vrijednosti za formule1 pokazuje fokus na kljuéne

potrebe potrosaca

| ForRMuLE

Visoko ACCOR hotels
**
Relativha 2
razina
ponude
1 *
Nisko — “
Q - OO\ -
@ oL Q o Q <
< > O o . 3) X W@ 100,
S L F &P HFPR S &S
& F L LIS FTIES § L
& ¢ FESE P TS & O
T VQOoF @ O <
< A\

Kljuéni Cimbenici konkurentske prednosti
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Uspjeh Formule1 jest vrijednost za kupca uz profitabilan rast Accor-a

Perspektiva kupca:
* Higijena

 Kvaliteta postelje

* TiSina

* ProsjeCna cijena

Perspektiva ACCOR-a:

 Trosak po sobi
 Trosak osoblja
* Profitabilnost

* Popunjenost

|zvor: Kim & Mauborgne, “Value innovation”

> prosjecno hotel 2**
> prosjecno hotel 2**
> prosjecno hotel 2**

50% niza od prosjecne u industriji

15.000 EUR vs. 41.000 EUR
20-23% od prihoda vs. 25-35%
2 puta veca od industrijskog prosjeka

3 puta veca od industrijskog prosjeka
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Krivulja vrijednosti za Formule1 pokazuje inovacijski pristup

Ukloniti Smanijiti Povecati  Stvoriti

Visoko

Relativha
razina
ponude

Nisko

KljuCni Cimbenici vrijednosti kupcu

33
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Krivulju vrijednosti mozemo odrediti odgovorom na 4 pitanja

Sto smanijiti znaéajno
ispod industrijskih
standarda?

|

Nova krivulja

Sto treba ukloniti, a vrijednost Sto povecati znagajno
industrija uzima “zdravo iznad industrijskih
za gotovo™? standarda?
) Sto stvoriti i ponuditi, a
POSTAVITI CETIRI industrija nije nudila
OSNOVNA PITANJA ranije?

|zvor: Kim & Mauborgne, “Value innovation”



Osnovna ideja je povecati vrijednost kupcu uz istovremeno smanjenje

troSkova

Sto UKLONITI (eliminirati),
a industrija uzima “zdravo
za gotovo”?

Troskovi

Sto SMANJITI zna&ajno
ispod industrijskih
standarda?

Sto STVORITI, a
industrija ranije nije
nudila?

Sto POVECATI
(poboljsati) znacajno
iznad industrijskih
standarda?

Vrijednost
inovacije

Vrijednost kupcu

Ustede na troskovima
zbog eliminacije i
smanjenja.

Troskovna prednost zbog
ekonomije obujma

Veca vrijednost zbog
povecanja i stvaranja
novog.
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Upravljanje lancem vrijednosti zahtijeva razumijevanje klju€nih
upravlja€kih poluga i nema ,,rjeSenja s police”

» poznavanje lanca vrijednosti u tvrtki omogucava upravljanje na tri razine:

Upravljanje na tri * |ikvidnost
razine « profitabilnost
e odrzivost

* nuzno je razumijeti klju€ne upravljacke poluge i njihovu vaznost
Razumijevanje kako bi se odredili prioriteti;
kljuénih poluga

* izbor strategije upravljanja ovisi o posebnostima svake tvrtke:

TR * veliCina
Pojedinacéni
pristup » zivotni ciklus

* trziSna pozicija
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HVALA NA PAZNJI!

mr. sc. Hrvoje Patajac, direktor kontrolinga
Adris grupa d.d.
Obala V. Nazora 1
52210 Rovin;
Hrvatska / Croatia

tel: 00385 52 801 133
fax: 00385 52 813 587

hrvoje.patajac@adris.hr

www.adris.hr
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