TEMA II: OKRUZENJE

Okruzenje preduzeca ima 3 opne po logici koncentricnih krugova:

» Makro okruzenje (trendovi na globalnom i nacionalnom nivou koji nemaju veze sa datim
preduzecem, a opet na direktan il indirektan nacin uticu na njegovo poslovanje)

PESTEL analiza

» Konkurentsko okruzenje — Grana; strategijska grupa
(Grana je skup svih preduzeca koja medusobno konkurisu jedni drugima)

Portfolio analiza
Porterov model 5 konkurentskih snaga
Bencmarking

» Interno okruzenje (aktivnosti koje se desavaju unutar preduzeca - ambijent restorana)
SWOT
Lanac vrednosti
Kljuéne kompetentnosti




OPSTE OKRUZENJE
Ekonomsko

\ 4

KONKURENTSKO OKRUZENJE

INTERNO OKRUZENJE

Preduzece

TehnoloSko

wn
o
52,
)
=
=
=
=
=3
>
o

PolitiCko/Pravno

PESTEL okvir




PESTEL (alat za analizu makro okruZenja - trendovi na globalnom i nacionalnom nivou koji na
direktan ili indirektan nacin uticu na poslovanje restorana)

»  Politicki/pravni faktori (PL):
politicka stabilnost
zakoni o zastiti zivotne sredine
poreska politika
radno pravo
ugovorna i sudska zastita




PESTEL

»  Ekonomski faktori (E):
kupovna moc gosta
kamatne stope
devizni kurs
inflacija
nezaposlenost




PESTEL

»  Sociokulturni faktori (S):
Demografija (starenje stanovnistva)
distribucija dohotka
migracije
promene u nacinu zivota (healthy lifestyle)
odnos prema radu i slobodnom vremenu
nivoi obrazovanja
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» Tehnoloski faktori (T):
brzina transfera tehnologije
digitalizacija procesa

» Ekoloski faktori (E):
Upravljanje otpadom

PESTEL



PESTEL

Primer: McDonalds, JTT

Vezba. Primenite na primeru nekog restorana u Srbiji PESTEL
analizu, ocenjujuci na skali od 1-3 snagu trenda i znakovima
+/- smer uticaja na poslovanje tog restorana.
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SWOT ANALIZA

SWOT dijagnosticko sredstvo za identifikovanje strategijskih opcija

Moze se primeniti na Citavo preduzece, neki njegov organizacioni deo, pa

cak i na nivou pojedinacnog radnika

Ona se obavlja kroz matricu koju Cine 4 elementa — polja:

S — Strengths (snage),

W — Weaknesses (slabosti),

O —Opportunities (Sanse i mogucnosti),

T — Threats (opasnosti i pretnje).
PocCetna slova ovih elemenata (na engleskom jeziku) daju naziv ove metode
— SWOT. Snage predstavljaju pozitivne, a slabosti negativhe unutrasnje
;gllgg:g. Sanse predstavljaju pozitivhe, a pretnje negativne spoljasnje

SWOT analiza sluzi za razumevanje trenutnog polozaja preduzeca i
definisanje strategije koju treba primeniti da bi se postigao zeljeni ishod
| ostvarili poslovni ciljevi.
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SWOT ANALIZA

Kada Zelite da definiSite svoje snage, treba da odgovorite pre svega na sledeca pitanja:
— Sta je to Sto me Cini boljim u odnosu na konkurenciju i Sto mi pomaze da ostvarim
poslovne ciljeve?

Kada Zelite da definiSete svoje slabosti, treba da se zapitate:

— Sta je to Sto me spreCava da realizujem zadate ciljeve i Sta treba da unapredim i
poboljSam?

Ako Zelite da definiSete Sanse za svoj biznis, saznaijte:

— Na koji nacin mozete da unapredite svoj posao i Sta je to sto vam pomaze da to
postignete?

I konacno, pretnje koje morate na vreme da uocite, jer Ce vas u protivnom usporiti na
putu do konacnog cilja (Sta je to Sto potencijalno moze da ugrozi moje poslovanje?)
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SWOT ANALIZA:
Primer restorana

Strengths Weaknesses
® The restaurant has had 3 ® The business is new to Perth (not
years of experience of Indian accustomed to the laws and rules in
cuisine in India Australia)

e Affordable price Poor service quality & management
® Free facilities (Wi-Fi, parking The restaurant has no branches
e ?nlme BICEIE S Poor cash flow management

deliveries)

® Convenient interior design

® Location (Easy to reach)

Opportunities Threats
® Partnership with other ® Price competition with other
businesses or education restaurants

institutions . .
Bad testimonials from the customers

® Higher profit/margins in

Australia Rising price of production factors

(Land, Labour, Capital, Skills)
® More migrants are coming to
Perth (especially from India)

Changing Australian law (taxes,
incentives, etc.)

® New businesses (excluding
restaurants) opening around
Fitzgerald Street




SWOT ANALIZA:
Vezba

|zaberite restoran.
Nacrtajte SWOT matricu restorana.
Dajte kratak opis pojedinacnih pozicija SWOT matrice.

Kakve su implikacije Vase dijagnoze na strategiju tog
restorana.
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GRANSKA KONKURENCIJA: Pojam grane

Definicije grane:
grupa preduzeca koja proizvode bliske supstitute
Cetiri determinante grane: proizvod, trziste (gosti), tehnologija i
konkurencija.

Grana je ambijent u kojem konkurenti, preko strategije, nastoje
da ostvare trajnu konkurentsku prednost

Ko su konkurenti, tj. sta je strategijski obuhvat?
Siri koncept: Svi koji zadovoljavaju potrebu gosta za jelom i pi¢em,
npr. gotova jela u supermarketima - trzisSni koncept.
Uzi koncept. neposredni konkurenti, restorani — granski koncept.

Najuzi koncept. samo restorani koje nas segment gostiju smatra
zamenljivim — koncept strategijske grupe.
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GRANSKA KONKURENCIJA: Atraktivnost grane

» Atraktivhost se, pre svega, odnosi na stopu rasta traznje u grani
| proseCnu profitabilnost grane (telekomunikacije vs.
hotelijerstvo).

Stopa rasta traznje pokazuje kolko brzo raste traznja za uslugama
preduzeca koja Cine tu granu.

Prosecna profitabilnost grane pokazuje kolike profitne margine
(profit/prihod*100) u proseku prave preduzeca iz te grane.

» ProseCna profitabilnost restoranskog biznisa izmedu 3 i 6%.

Postoje mnogo profitabilnije grane (farmacija,
telekomunikacije...)
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KONKURENTSKE SILE

Na atraktivhost grane (na nivo prosecCne stvorene vrednosti u
grani) utiCe 5 konkurentskih sila.

Najvisa vrednost se ostvaruje u granama sa povoljnim
delovanjem konkurentskih sila
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KONKURENTSKE SILE:
1. Rivalitet konkurenata u grani

Veca konkurencija, niza profitabilnost proseCnog restorana

Intenzitet konkurencije zavisi od:

Nivoa koncentracije trzista (broj restorana-Sto je manji broj
restorana, veca je koncentracija moci na ltrziStu, veca je i
profitabilnost).

Granske stope rasta trzista (sa usporavanjem stope rasta grane
raste nivo konkurencije, najvisi u zrelim granama).

Prostora za diferenciranje restorana (manji prostor za
diferenciranje - veci intenzitet konkurencije).

Nivoa investicija (visoki fiksni troSkovi zahtevaju visok stepen
koriSCenja kapaciteta sto povecava ponudu u grani i vodi
smanjenju prodajnih cena,a Sto vodi do vece konkurencije).
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KONKURENTSKE SILE:
2. Moc¢ dobavljaca

DobavljacCi prete tako sto povecavaju cene ili smanjuju obim i kvalitet
svojih isporuka.

Moc¢ dobavljaca je veca:
kada je stepen koncentracije u njihovoj grani veci od stepena
koncentracije u grani koja kupuje proizvode — npr. jedan
dobavljaC morske ribe,

kada kupac ne predstavlja znacajnog kupca za dobavljaca (u
prednosti su lanci u odnosu na male individualne restorane),

kada ne postoje supstituti za njihove proizvode ili su proizvodi
visoko diferencirani (npr. dobavljaCi sveze divljaCi, kavijara ili
tartufa)
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KONKURENTSKE SILE:
3. Moc¢ kupaca

Kupci/gosti prete da ¢e odustati od kupovine, traze smanjenje
prodajnih cena.

Moc¢ kupaca je veca:
kada je stepen koncentracije u grani koja kupuje visi od stepena
koncentracije grane koja prodaje (vise restorana, a manje
gostiju)
kada su proizvodi standardizovani (svi restorani nude slicno)
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KONKURENTSKE SILE:
4. Moqucénost ulaska

Ulazak novih restorana zavisi od troskova ulaska. Troskovi ulaska
zavise od barijera ulaska. Barijere ulaska su sve ono Sto potencijalni
konkurent teze moze da kopira:

Brend

Nalazenje dobre slobodne lokacije

Investicija

Nalazenje utrenirane radne snage

Iskustvo i znanje i z oblasti ugostiteljstva

Sto su viSe barijere ulaska, to je grana profitabilnija
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KONKURENTSKE SILE:
5. Pojava supstituta

Supstituti su proizvodi koji zadovoljavaju priblizno iste potrebe
na razliCit nacCin od proizvoda granskih konkurenata

na primer, isporuka na kucnu adresu direktho konkurise
restoranima

Sto je viSe supstituta u grani, to je niza profitabilnost u grani.

24



KONKURENTSKE SILE:
Zakljucak i vezba

Profitabilne one grane koje imaju: nizak intenzitet
konkurencije, nisku mocC dobavljaca, nisku mocC kupaca,
visoke barijere ulaska i malo supstituta.

Vas zadatak:

OpiSite konkurentsku strukturu grane restorana Beograda
koriscenjem modela pet konkurentskih snaga. Identifikujte
uticaj svake konkurentske sile i objasnite njen uticaj na
profitabilnost grane. Ocenite delovanje svake od 6 sila na
Skali od 1-5 i izraCunajte skor atraktivnosti grane.
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Porterov model: Primer

E"'Efs Porter’s Five Forces Model

Threat of new entrants - Medium

* Precopce of several established brands/hangout places/fast food |oints
* High costs for starting a coffee shop chaln
= Government policies promoting FDI (Starbucks)

Buyer's Power - High

* | ow switching cost
= Yariety of products
= Yariety of services

Supplier's Power - Low

s Ahcenceof cartelization

= Government regulations on prices of milk and coffee
= Backward Integration

} Threat of substitutes - High

e . ! = Aprated drinks, milk beverages, juice centres and tea shops
. v o ®Fastfood joints like Pizza Hut, Mcdonalds etc

- - - < = Hangout places like Hukka parlours and Bistro
. —asr-] Industry Rivalry - High
e O3y i =

- fon @ * Local Coffee chains like Barista, Mochas
ARISTA| ‘Cgest] * Entry of inte rnational coffes chal h as Starbucks, Costa Coffee, Gloria 1
F e '-u.__Ff__ Wi intérnational coffee chialns swch as Starbucks, sta Coffes, Orla: Jeanrns
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KONKURENTSKE SILE:
Zakljucak i vezba

Moja percepcija industrije restorana Beograda:
Intenzitet konkurencije 2
Snaga dobavljaca 3
Snaga gostiju 3
Barijere ulaska 2
Supstituti 2

Skor: 12/25
Niska do umerena atraktivnost grane

Naravno postoje vrlo atraktivhe nise sa drugacijim
delovanjem konkurentskih sila (luksuzni restorani na
luksuznim lokacijama)
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STRATEGIJSKE GRUPE

»  ,Grane unutar jedne grane®
Ferari vs Fiat
Swatch vs. Rolex
Madera vs Apetite (kod restorana pitanje lokacije i nivoa
luksuza/prestiza)
@D

Price Points

L Uitra High End Number of

points of sale
Leviev Graff

50,000 >
Harry Winston

Patek Philippe = @ Superpremium

Bottega Veneta Van Cleef & Arpels
Premium core

Accessible core

300 >

Designer eyewear Coach Tiffany silver jewellery . Affordable luxury
100> = Geox_ :
Restaurant/Entertainment Spirits Everyday
Designer fragrances Swatch Champagne sk
Starbucks Imported beer/wine

1 o
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STRATEGIJSKE GRUPE:
Strategijske grupe

Diskusija: Strategijske grupe u industriji restorana Beograda.

S,
>
ge;
o
c
XS
—




Grupa otmenih restorana

Salon 5, Madera, Salon 1905, Sakura, Klub knjizevnika... (Trip advisor)
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Grupa mesta sa jeftinom hranom

To je to, Mala gostionica, Walter sarajevski ¢evap, Drama, Burger House, Marenda...




