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Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Vodi¢ za preduzeca “Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta” je
pripremlien u okviru Programa integrisane podrske inovacijama (IISP), koji je finansiran iz sred-
stava Evropske unije i realizovan uz podrsku Ministarstva privrede, Nacionalne agencije za re-
gionalni razvoj i Ministarstva prosvete, nauke i tehnoloskog razvoja. Vodi¢ je kreiran na osnovu
iskustva projektnog tima u pruzanju konsultantske pomoci preduzecima koja su u¢estvovala na
[ISP treningu za unapredenje inovacija. Sastavni je deo lISP priru¢nika za unapredenje inovacija,
a namenjen je malim i srednjim preduzecima koja nisu zavrsila obuku za unapredenje inovacija,
kao vodi¢ kroz proces identifikovanja inovacionih potreba i definisanja inovacionih prioriteta, u
ciliu podsticanja i uspesnog realizovanja inovativnih aktivnosti.

Priru¢nik sadrzi pet vodica i radnu svesku sa prakticnim savetima koji preduzecima, koja Zele
da unaprede svoje inovativne aktivnosti, mogu pomodi u planiranju i sprovodenju inovacionih
projekata:

Vodi¢ “Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta”

Vodi¢ “Nove marketing mogucénosti: razumevanie trzista i kupaca”

Vodi¢ “Razvoj i pozicioniranje proizvoda”

Vodi¢ “Razvoj postojecih i uvodenje novih procesa”

Vodi¢ “Put ka kupcima: definisanje strategije i poslovnih partnera”

Radna sveska



Vodi¢ za preduzeca

Osnovna razlika izmedu inovacije i
invencije

Inoviranje je jedan od klju¢nih preduslova za uspesno poslovanje preduzeca i odnosi se na
efikasnu primenu novih ideja kako za zapodinjanje poslovnih aktivnosti, tako i za unapredenje
postojecih poslovnih poduhvata. U interesu svakog preduzeda je da prepoznavanjem trziSnih
prilika i realizovanjem inovativnih aktivnosti, unapredi svoje poslovanije i tako ostvari konkurent-
sku prednost i dugoro&nu profitabilnost.

Osnovna karakteristika inovativne kompanije je odsustvo straha od promena odnosno
unapredenje poslovanja u skladu sa potrebama kupaca i promenama na trziStu. Medutim,
za mnoga preduzeca inovacija je iskljuivo sinonim za razvoj novog proizvoda ili aktivnost
istraZivanja i razvoja. Ovako shvatanje inovacija dovodi do toga da preduzecéa u istom industri-
jskom sektoru realizuju i unapreduju poslovne aktivnosti na sli¢an nacin i time umanjuju svoju
konkurentsku prednost. Uvodenije inovacija u poslovanje obuhvata &itav spektar aktivnosti, koje
tokom inovacionog procesa dovode do dugoroénog poslovnog uspeha odnosno stvaranja
vrednosti za preduzece i potroSaca.

Zbog velikog broja definicija, razli¢itin pristupa i objasnjenja, pojam inovacija se ¢esto izjednacava
sa terminima invencija, tehni¢ko-tehnoloska inovacija i poslovna inovacija. Upravo zbog toga je
vazno naglasiti razliku izmedu invencije i inovacije.

Invencija je originalna ideja, koncept ili metod za novi proizvod, uslugu ili proces. Re-
zultat je istrazivanja ili kreativnosti, a moze da obuhvati otkri¢e, izum, dizajn ili model
za razvoj novog proizvoda ili procesa. To je originalna i jedinstvena ideja koja mora da
prode kroz ceo inovacioni proces da bi se komercijalizovala odnosno pojavila na trzistu
u vidu proizvoda ili usluge.

Inovacija je uspesno koriséenje i komercijalna primena ideje odnosno proces konver-
tovanja ideje uvodenjem na trziSte novog ili znacajno pobolijSanog proizvoda, usluge i
procesa u poslovanju primenom nove tehnologije, znanja, opreme, metoda proizvodnje.
Dok je invencija proces stvaranja nove ideje, inovacija je primena novog nacina na koji se
nesto radi — novog za odredeno preduzece u cilju ostvarivanja konkurentske prednosti.
lzmedu invencije i inovacije postoji odredeni vremenski period kako bi se ispunili uslovi
neophodni za komercijalizaciju ideje, tj. uspeSnu primenu ideje u praksi.

Inovacija je vrlo Sirok koncept koji, zavisno od aspekta posmatranja, moze da obuhvati tehni¢ko-
tehnoloske inovacije (novi proizvod, usluga, proces, tehnologija nastala primenom sopstvenih
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Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

ili tudih rezultata istrazivanja, kroz sopstveni koncept, ideju ili metod za njeno realizovanje i
plasiranje na trziste) i poslovne inovacije (inoviranje bilo kog aspekta poslovanja). S obzirom
na to da za realizovanje tehnicko-tehnoloske inovacije mogu biti potrebna znacajna finansijska
sredstva, mnoga preduzeca smatraju da su inovacije rezervisane samo za razviiene, uspesne ili
kompanije iz tzv. ,inovativnih sektora“, kao Sto su npr. informacione tehnologije.

Inovacije se mogu sprovesti u svakoj organizaciji i sektoru, a osnovni faktori koji utiCu na stepen
inovativnosti preduzeca su specificno konkurentsko okruzenje u industrijskom sektoru u kojem
posluje i spremnost za inovativnost.

Inovacioni proces je put od invencije do inovacije odnosno put od ideje ili rezultata istrazivanja
do inovacije. Sa aspekta kompanije postoje dva osnovna modela procesa inovacija: Linearni
model inovacija (izdvojene faze izmedu kojih ne postoji povratna sprega) i Lanc¢ani model ino-
vacija (uspostavljanje veze i povratnih sprega izmedu faza inovacionog procesa - inovacija se
posmatra kroz interakciju izmedu mogucénosti na strani trzista i znanja i sposobnosti na strani
preduzeca).

Grafikon 1. Linearni model inovacija

Istrazivanje Dizajn
Kreativnost Razvoj

Proizvodnja

Grafikon 2. Lan¢ani model inovacija

. Kreativnost i istazivanje

Invencija
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Proizvodnja
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Vodi¢ za preduzeca

Inovacije, sa aspekta potro$aca, prema stepenu novine mogu biti inkrementalne - stalna, mala
poboljSanja postojecih proizvoda, usluga ili procesa i radikalne inovacije - sustinske promene
najcesce u vidu aktivnosti koje dovode do novih proizvoda, usluga i procesa.

Inovacija, sa aspekta trziSta, moze biti podstaknuta od strane traznje ili strane ponude.

Inovacija podstaknuta od strane traznje - identifikovanje potreba potrosaca i
kreiranje novih ili unapredenje postojecih proizvoda i usluga. Ova vrsta inovacije donosi
maniji rizik i stabilnije prihode za preduzece.

Inovacija podstaknuta od strane ponude — preduzece uvodi inovacije u skladu sa
svojim potrebama, Sto moze doneti znatno veci rizik, ali i profit ukoliko trziste prihvati
novi proizvod ili uslugu.



Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Poslovni uspeh preduzeca ne zavisi iskljucivo od veli¢ine kompanije i resursa kojima raspolaze,
veC i od sposobnosti da inovira poslovanje funkcionalnim koris¢enjem znanja, tehnologija i
resursa u skladu sa promenama na trzistu. U skladu sa tim, poslovna inovacija je stvaranje bitne
nove vrednosti za potroSaca i kompaniju, unapredenjem jednog ili viSe segmenata poslovanja,
uspesnom primenom znanja ili tehnologije, na nov nacin ili sa novom svrhom.

Cilj poslovne inovacije je stvaranje koristi za kompaniju i potroSaca odnosno zadovoljavanje
potreba potrosaca i ostvarivanje kompetitivne prednosti kompanije. Poslovna inovacija se ne
odnosi isklju¢ivo na osmisljiavanje novih ideja, vec i na profitabilno korisé¢enje uocenih poslovnih
prilika. Ona podrazumeva inoviranje bilo kog aspekta poslovanja: razvoj novih i/ili unapredenje
postojecih proizvoda, usluga, procesa i organizacije rada, dizajna proizvoda, pozicioniranja na
trzistu i sl.

Poslovna inovacija je uvodenje promena u postojec¢u poslovnu praksu kroz:

uvodenije novih ili unapredenje postojecih proizvoda i usluga radi prilagodavanja
izmenjenim ocCekivanjima, zahtevima i potrebama potrosaca;

dodavanie vrednosti postojecim proizvodima i uslugama radi izdvajanja
(diferencijacije) od konkurencije;

unapredenije postojecih ili uvodenje novih poslovnih procesa radi uvecanja
efikasnosti i produktivnosti poslovanja;

uvodenie ili izmena poslovnih procesa radi prosirenja i unapredenja kvaliteta
postojece ponude proizvoda i usluga.

Poslovna inovacija obuhvata Sirok dijapazon promena, od malih (inkrementalnih) unapredenja
do velikin (radikalnih) promena. Primenjene ideje ne moraju biti revolucionarne i po prvi put
prisutne u lokalnoj ili svetskoj praksi poslovanja. Bitna karakteristika poslovnih inovacija i jeste to
Sto je neka novost primenjena u odredenom preduzecu. Inovacija je novost za firmu, ne nuzno
i za svet.



Vodi¢ za preduzeca

Proces poslovne inovacije (Pl) moze biti prikazan formulom:

Poslovna inovacija = Novost x Novac

Sa aspekta kompanije re¢ je o uvodenju novine u poslovanje (novost) i ostvarivanje profita (no-
vac). Dok sa aspekta potrosaca, novac u formuli predstavlja vrednost za kupca. Kada uvedena
inovacija nema vrednost za kupca (npr. kvalitetniji proizvod, efikasniju uslugu, i sl.), ne moze se
ocekivati ni da ée izabrati proizvod/uslugu kompanije odnosno biti spreman da uloZi sredstva
(novac).

Da bi poslovne inovacije bile uspesne veoma je vazno da se prilikom planiranja i realizacije uzme
u obzir celokupno poslovanje preduzeca. Poslovna inovacija je svaka aktivnost ili mera kojom
se smanjuju inputi (koli¢ina resursa koji se ulazu), povecava produktivnost (bolje iskoris¢avanje
vremena) i unapreduje kvalitet proizvoda ili usluge, kako bi se zadovoljile potrebe potroSaca i
ostvario profit. One su preduzecu potrebne ne samo da bi se razvio novi proizvod ili usluga,
vec¢ da bi se obezbedio rast i razvoj u skladu sa trendovima u industrijskoj grani u kojoj posluje
i zahtevima trzista.

Grafikon 3. Interaktivni model poslovnih inovacija

Dostignuca nauke i
tehnologije

S Istrazivanje Testiranje
Istrazivanje . " . . . "
. Invencija potencijalnog proizvoda i Marketing Inovacija
kreativnost vix . .
trzista proizvodnja
Upravljanje inovacijama

Interaktivni model poslovnih inovacija je zasnovan na principima strateSkog menadzmenta, tako
da je prilikom planiranja, realizovanja i upravljanja poslovnim inovacijama neophodno uzeti u
obzir resurse kojima kompanija raspolaze i okruzenje u kojem posluje (dostignuc¢a nauke i teh-
nologije, potrebe kupaca, aktivnosti konkurencije).

Kupci, konkurenti,
dobavljaci




Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

PoboljSanja, koja mogu biti postepena ili brza, zavise od razli¢itih faktora od
kojih su najznacajniji:

karakteristike promena koje preduzece zeli da ostvari
dostupnost resursa da promene realizuje u kratkom roku
stepen promene procesa (npr. proizvodnih) tokom uvodenija inovacija

lako uvodenije inovacija podrazumeva postojanije rizika, koristi koje od njih dolaze su viSestruke.
Primena poslovnih inovacija moze da dovede do:

smanijenja troSkova poslovanja (npr. kroz umanijenje i bolju iskoriS¢enost otpada)
uvecanja profita (kroz paralelni rast prihoda i smanjenje troSkova)

povecanja prihoda i obrta kapitala (plasmanom novih proizvoda i usluga)
uvecanja produktivnosti (kroz unapredenje poslovnih procesa)

unapredenja konkurentnosti preduzeca (dodavanjem vrednosti postojecim proizvodima
i uslugama)

izgradnje brenda

poboljSanja dizajna, kvaliteta i karakteristika proizvoda
proSirenja ponude proizvoda i usluga

uspostavljanja novih partnerstava i poslovne saradnje
brzeg odgovora na promenjene zahteve kupaca

funkcionalniju povezanost sa dobavljacima i kupcima

Preduzeca koja ne inoviraju rizikuju:

preuzimanije klijenata/potroSaca od strane konkurencije
smanjenje produktivnosti i efikasnosti

odlazak klju¢nih kadrova

drasti¢no smanjenje profita

gubitak trziSne pozicije



Vodi¢ za preduzeca

Zasto preduzecéa loSe posluju?

Rezultati brojnih istrazivanja pokazuju da su osnovni razlozi loSeg poslovanja
preduzeca:

82%: neadekvatno upravljanje tokovima gotovine
79%: neadekvatan iznos pocetnog kapitala
78%: nepotpuno istrazivanije trzista i planiranje poslovanja
73%: nerealna oCekivanja u vezi prodajnih rezultata
77%: nedosledna cenovna politika
70%: neidentifikovanje poslovnih problema i koris¢enje pomodi struénih lica/organizacija
64%: nerazumevanije vaznosti promocije
63%: nedovoljino poslovno iskustvo
58%: nedelegiranje odgovornosti
56%: zaposljavanje neadekvatnog kadra
55%: nerazumevanije poslovanja konkurencije
47%: oslanjanje na jednog klijenta




Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Klju¢na razlika izmedu inovativnih i neinovativnih kompanija je u tome $to je za prve inoviranje
sastavni deo poslovne strategije, u cilju ostvarivanja i odrzavanja konkurentske prednosti u
poslovanju. Dok je za druge povremena aktivnost, na koju se odvazuju tek kada su primorani
zbog tehnoloskog i/ili trziSnog zaostajanja u odnosu na konkurenciju. Rukovodioci u inova-
tivnom preduzecu paZljivo procenjuju raspolozive resurse i potencijalne rizike za realizovanje
inovacija. Praksa pokazuje da inovativna preduzeca, sa prihodima koji su uglavnom generisani
od proizvoda mladih od pet godina, imaju profitnu stopu koja je etiri puta veca od neinovativnih
preduzeca.

Dobra inovaciona praksa u preduzecu ukljucuje:

Brzo reagovanje na promene u poslovnom okruzenju;

Upravljanje promenama koje omogucavaju razvoj ideja, koriséenje novih tehnologija i
prilika za poboljSanja;

Upotrebu i primenu ideja koje jacaju konkurentsku prednost;

Konstantno unapredenje i primena vestina i tehnologija za razvoj proizvoda, procesa i
usluga.

Osnovni elementi dobre inovacione prakse:

Nove ideje - novi pogled na reSavanje problema i iskoriS¢avanje poslovne prilike.

Ljudi - nema inovacija bez aktivnosti zaposlenih, najéesée organizovanih kao timovi
koji saraduju na zajednickom projektu.

Primena - inovacija podrazumeva da je ideja pretvorena u akciju koja stvara novu
vrednost (novi proizvod, proces, uslugu, distributivni kanal, sistem).

Kreiranje vrednosti - svrha inovacije je da stvori novu vrednost za klijenta (internog
i eksternog), organizaciju, zajednicu, ciline grupe.
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Vodi¢ za preduzeca

Grafikon 4. Osnovne faze inovacionog procesa:

1. Identifikacija i
uocavanje novih ideja

5. Stvaranje i 2. Procena kvaliteta i
preuzimanje vrednosti razlicitih
novonastale vrednosti inovativnih opcija

4. Pracéenje razvoja 3. Posvecéenost izabranoj
proisteklog inoviranjem opciji i rad na realizaciji
ideje




Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Poslovna inovacija je proces koji pocinje nastankom ideje koju preduzede razmatra pre nego Sto
je usvaji, uzimajuci u obzir sve aspekte poslovanja. Inspiracija za inovativne ideje moze doci kako
iz preduzeca, tako i izvan (od kupaca, dobavijaca, tehnoloskih unapredenja, rezultata akadem-
skih istrazivanja, preuzimanja dobre prakse iz druge industrijske grane i sl.). Ukoliko menadzment
preduzeca proceni da je re¢ o perspektivnoj ideji, zapocinje faza njenog razvoja i definisanja pred-
loga za realizaciju ideje. Nakon procene predioga i utvrdivanja da realizacija doprinosi stvaranju
vrednosti za organizaciju i potroSace, pristupa se pronalazenju najefikasnijeg nacina realizovanja
i finansiranja predloga. Cilj inovacionog procesa je rezultat koji ¢e istovremeno zadovaljiti potrebe
potroSaca i doneti kompaniji konkurentsku prednost i profit.

Nekoliko ideja za podsticanje atmosfere koja podrzava inovacije u preduzecu:

Razmenite informacije: poslovanje je uspesnije ukoliko zaposleni znaju i razumeju ono
Sto rukovodstvo preduzeca zna o stanju na trzistu, klijentima i konkurenciji.

Podrzite davanje ideja: da bi zaposleni slobodno iznosili svoje ideje 0 mogucim

takode, mogu prikupljati na radionicama i putem “kutija za predloge” ili e-mail adrese -
ideje@xxxxX.rs.

Ukljucite sve zaposlene: pobednicka ideja moze dodi od bilo koga unutar organizacije.

Nagradite uspeh: ponudite finansijski podsticaj za iznoSenje ideja koje donose
finansijsku korist.

Preuzmite rizik: nemoguce je inovirati bez rizika. Ukoliko projekat ne donese zeliene

rezultate, ne krivite onoga ko je izneo ideju. Ukoliko to budete Cinili, zaposleni ¢e prestati
da ih iznose.

“Ukoliko neko smatra da nikada u svom Zivotu
nije napravio gresku, to znaci da nikada nije ni probao da uradi nesto novo.”

Albert Ajnstajn
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U kojim oblastima poslovanja se nalazi
prostor za inovacije?

Preduzeca mogu uvesti inovacije u jedan ili viSe segmenata poslovanja. Realizovanje inova-
cione aktivnosti treba da bude u skladu sa poslovnom strategijom preduzeca i raspolozivim
resursima. Kako bi menadzment preduzeca identifikovao oblast poslovanja u kojem se nalazi
prostor za inovacije, analizirao inovacioni predlog i u skladu sa tim procenio inovacioni potencijal
poslovanja, moze da koristi razli¢ite kriterijume i upravijacke alate.

Analizom poslovanja preduzece moze da identifikuje u kom segmentu poslovanja c¢e
unapredenje imati uticaj na poslovanje u celini. Za vecdinu kompanija prioritetni prostor za ino-
vacije je najcesce u sferi poslovnog upravijanja, a onda u sferi poslovnih aktivnosti (istrazivanje,
proizvodnja i marketing). Uvodenje novina podrazumeva razmatranje rizika (na trzistu i unutar
preduzeca) i znanje na Sta preduzece moze da se osloni (jake strane i prednosti koje moZe da
iskoristi).

stalno usavrSavanje proizvoda i procesa;
unapredenije dizajna i karakteristika proizvoda;
promenu poslovnog modela kroz npr. uvodenje dodatnih usluga ili proizvoda;

uvodenije novih tehnologija koje dodaju novu vrednost postojecim proizvodima ili
uslugama (npr. aplikacije);

pronalazenje novih trziSnih segmenata (kupaca);
nove nastupe na trzistu (distribucija);

nove kanale komunikacija sa dobavlja¢ima i kupcima;
promenu cenovne politike;

izmenjenu politiku naplate, itd.

Pri planiranju inovacija, bilo bi idealno da:

* inovacije razumete kao deo poslovne strategije

* imate viziju pravca u kojem se poslovanije krece: vreme posveceno uocavanju
trendova u industrijskoj grani, olak§ava donoSenje odluka o vrsti inovacija koja je
najkorisnija za preduzece



Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Grafikon 5. Inovacioni radar
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Vodi¢ za preduzeca

Uspesne poslovne inovacije zahtevaju razmatranje celokupnog poslovanja. U cilju razvoja
uspesne inovacione strategije preduze¢a mogu da koriste inovacioni radar, upravijacki alat
(razvila Kellogg School Management, U.S) koji proSiruje ugao gledanja sa iskljucivo tehnicko-
tehnoloskih inovacija na aktuelne i perspektivne inovacije u svim vaznim segmentima poslovan-
ja preduzeca — 12 oblasti inoviranja. Njegova prednost je $to znatno povecava Sanse za real-
izovanje namernih, ciljanih inovacija i olakSava realizovanje strategije preduzeca kroz strateski
prioritetne inovacije — trazenjem prilika za inovacije u zoni ponude, procesa, potroSaca i prisus-
tva na trzistu.

PONUDA obuhvata proizvode i usluge koje preduzece iznosi na trziSte. Inoviranje u
segmentu ponude podrazumeva kreiranje novih ili unapredenje postojecih proizvoda
ili usluga koje potro$aci zele da kupe/koriste.

POTROSACI (KLIJENTI) su pojedinci ili organizacije koje koriste ponudu preduzeca
radi zadovoljavanja odredenih potreba. Inoviranje u segmentu potrosa¢a podra-
zumeva pronalazenje novog trziSnog segmenta i/ili novih potreba potroSaca koje treba
zadovoljti.

PROCESI obuhvataju konfiguraciju aktivnosti kojima se sprovode poslovne operacije.
Inoviranjem u segmentu procesa preduzece unapreduije i redizajnira sopstvene pro-
cese (nabavke, proizvodnje, prodaje) radi poboljSanja efikasnosti, podizanja kvaliteta i
ubrzanja vremenskih ciklusa.

PRISUSTVO obuhvata distributivne kanale koje preduzece koristi da predstavi proiz-
vode na trzistu. Inoviranje u segmentu prisustva ukljucuje koriS¢enje novih lokacija
na trziStu za prisustvo ili koriS¢enje postojecih na novi nacin.



Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Za realizaciju inovacije veoma je vazno proceniti ideju, a zatim i inovacioni potencijal preduzeca.
Sama ideja za unapredenje poslovanja ne donosi vrednost preduzecu i kupcima. Ideja mora
biti “aktivirana”, tj. valorizovana na trziStu kako bi kupci smatrali da imaju vrednost od nje, a
preduzece ostvarilo profit. Vrednost za kupca je subjektivna kategorija (licna percepcija). Samo
potrosa¢ moze sa odluditi da li je ideja dobra ili ne, a to potvrduje kupovinom proizvoda. Upravo
iz tog razloga je jako vazno da se nova ideja prvo testira, kako bi se ustanovilo da li stvara korist
za kupca i profit za preduzece.

Prilikom procene ideje i definisanja inovacione strategije potrebno je uzeti u obzir interne i ek-
sterne faktore:

Interni faktori: Eksterni faktori:

- uspeh tekuceg poslovnog modela - aktivnosti konkurencije

- sposobnost menadzmenta i zaposlenih - poslovno okruzenje

- tehnicke sposobnosti - mogucnosti distributivne mreze
- organizacione sposobnosti - naucne i tehnoloSke promene

- raspoloziva finansijska sredstva

Prilikom razmatranja ideje i na€ina za najefikasniju primenu odredene ino-
vacije potrebno je uzeti u obzir odgovore na sledec¢a pitanja:

Koiji uticaj ¢e sprovodenie inovacije imati na poslovne procese i poslovanje u
celini? Podrazumeva li razmatrana inovacija reorganizaciju poslovanja?

Koja znanja i vestine zaposleni treba da poseduju da bi se inovacija
adekvatno sprovela? Koliko i kakvih obuka je potrebno obezbediti?

Koji su dodatni resursi potrebni? Koliko ¢e oni koStati, gde se mogu nabauviti
i koliko je vremena potrebno za nabavku?

Kako se finansira uvodenje inovacije?

Koja je cena uvodenja inovacije i koja ¢e biti prodajna cena proizvoda/
usluge?
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Vodi¢ za preduzeca

Da li postoji potreba za razmatranjem intelektualne svojine - patenti, zigovi i slicno?
Ko ¢e biti potrosaci i zasto ¢e oni kupovati proizvod ili koristiti uslugu?
Ko je konkurencija i koji su njeni moguci odgovori na inovaciju preduzeca?

Kada ¢e preduzece poceti da ostvaruje prihod i kada ¢e pokriti troSkove
uvodenija inovacije?

Razvoj poslovne ideje inoviranjem jednog ili viSe segmenata poslovanja mora
jasno pokazati:

* kako cete razviti i primeniti inovaciju;

* sposobnosti i iskustvo radnog tima koji ¢e sprovoditi inovaciju;
¢ kako cete finansirati inovaciju;

* kako se dolazi do profita primenom inovacije.

Lista prakti¢nih nacCina za procenu da li ideje imaju profitni potencijal ukljuCuje nekoliko vaznih
aktivnosti.

1. Procena aktivnosti konkurencije: Upoznavanje sa aktivhostima drugih uCesnika na trzistu
preko svih dostupnih izvora (udruzenja, poslovni imenici, Internet). Istrazivanje Sta prodaju
(proizvodna ponuda), po kojoj ceni, kako prodaju (nacin funkcionisanja), kakve su im namere
vezane za buduce aktivnosti (ako ih imaju).

2. lzgradnja odnosa sa klijentima: Efektivna komunikacija sa klijentima/potrosacima ne
znaci samo ucestalost komunikacije, vec i aktivno slusanje (oCekivanja, dileme, potrebe) i pos-
matranje njihovih navika u vezi sa koris¢enjem postojec¢ih proizvoda i usluga. Ove informaci-
je mogu olaksati preduzecu izbor inovacija i dati ideje za unapredenje proizvoda, procesa ili
prisustva na trzistu.

3. Saradnja sa dobavljac¢ima i drugim poslovnim partnerima: Povezivanje resursa sa
dobavlja¢ima i drugim poslovnim partnerima pomaze u pronalazenju i razvoju kreativnih ideja,
uz mogucnost stvaranja partnerstava.

Nakon §to preduzece definiSe oblast poslovanja u kojem planira da uvede inovacije, sledeci
korak je procena inovacionog potencijala preduzeca.

eksternih kriterijuma - pomocu poslovnih rezultata i finansijskih efekata (ukupnog
profita ili profitabilnosti posebnog inovativnog projekta, rasta prihoda, uvecanja
produktivnosti, uvecanja broja klijenata...)



Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

internih kriterijuma - postojanje od strane menadzmenta podrzane kulture inovativnosti
unutar preduzeca: za odrZivi rast i razvoj poslovanja neophodno je aktivno u¢esce
zaposlenih i njihova svest da je danas inovativnost obavezni deo konkurentnosti.

Takode, preduzeca mogu da koriste nekoliko dijagnostickih alata kao pomoc¢ u proceni trenu-
tnog poslovanja, inovacionog potencijala i potencijalnih rizika za realizovanje inovacija (npr. IM-
P3rove i INNOVATE). Razlozi za primenu ovih alata: identifikovanje oblasti za unapredenie koje bi
ostvarile strateski uticaj na poslovanje preduzeca; analiza trenutnog stanja u upravljanju inova-
cionim procesima u preduzecu; temeljino analiziranje trenutne i zeliene pozicije preduzeca; izra-
da i sprovodenije akcionog plana za unapredenje upravljanja inovacijama odnosno unapredenje
poslovanja preduzeca.

IMP3rove alat je sveobuhvatan, online alat za poredenje upravljanja inovacijama koji se koristi
u Evropskoj uniji. lako je za koriS¢enje ovog alata potrebno uneti veliki broj podataka, on pri-
menom velikog broja indikatora pruza sveobuhvatnu analizu poslovanja preduze¢a u odnosu
na kompanije sli¢ne veliCine, godina rada i sektora u Evropi www.improve-innovation.eu.

INNOVATE je jos jedan dijagnosticki alata koji podstiCe preduzeca da unaprede svoj inovacioni
menadzment i poboljSaju konkurentnost. Nastao je na bazi postojecih ve¢ dokazanih alata za
inovacionu dijagnostiku, a predvideno je da se koristi kao dopuna slicnim alatima kao §to je IM-
P3rove. Mogu ga koristiti kompanije svih veli€ina i starosti, ukljuCujuci mikro preduzeca i start-
up kompanije, sa ili bez eksterne pomoci (konsultanta ili organizacije za podrSku poslovanju).
Medutim, za razliku od drugih alata ove vrste, INNOVATE se ne oslanja na finansijske podatke
firme www.preduzetnickiservis.rs/innovate/.
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Vodi¢ za preduzeca

Oblasti inoviranja u preduzecu

Podsetnik:
Poslovne inovacije se odnose na stvaranje nove vrednosti za klijenta.
Inovacija znaci novost za preduzece.

Poslovna inovacija = novost x hovac.
Inovacije se mogu odnositi na unapredenije bilo kog dela poslovnog sistema.
Uspesne poslovne inovacije zahtevaju razmatranje celine poslovanja.

Inovacioni proces preduzece zapocinje izborom oblasti poslovanja u koje ¢e uvesti inovaciju i
definisanjem inovacione ideje. Efikasno realizovanje inovacije zavisi od inovacionog potencijala
kompanije i faze razvoja preduzeca. Inovacionom strategijom menadZment kompanije definise
strateSke odluke iz oblasti razvoja ili unapredenja proizvoda, usluga, procesa, marketing ak-
tivnosti i upravljanja poslovnim aktivnostima, kako bi preduzece ostvarilo dugoro¢ne poslovne
cilieve. Osnova za donoSenje inovacione strategije je poslovna strategija kompanije, a ona se
mora konstantno uskladivati sa tehnoloskom, marketing, proizvodnom i drugim funkcionalnim
strategijama preduzeca.

Inovaciona strategija je plan za uvodenje inovacija koji sadrZi informacije o inovacionom po-
tencijalu preduzeca, analizu okruZenja u kojem posluije, cilieve koje kompanija Zeli da postigne,
oblast poslovanja u kojem namerava da uvede inovaciju, definisanu cilinu grupu potrosaca i
ostalih interesnih grupa, kao i plan aktivnosti koje preduzece namerava da realizuje kako bi
ostvarilo postavijene ciljeve.

1. Inovacije u sferi potroSaca (za koga inovirate)

2. Inovacije u sferi ponude proizvoda (Sta inovirate)

3. Inovacije u sferi poslovnih procesa (kako realizujete inovaciju)

4. Inovacije u sferi prisustva na trzistu (gde vas mogu pronaci na trzistu)
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Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

Grafikon 6. Oblasti inoviranja

Pozicioniranje proizvoda:
konkurencija, kupci i razvoj novih proizvoda

LSS

Definisanje strategije i poslovnih partnera

Organizacija
Zadrzavanje

vrednosti
PROCESI
(KAKO)

Razvoj postojecih i uvodenja novih
procesa u preduzecéu
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poslovanje na novom trziSnom segmentu (na lokalnom, regionalnom ili medunarodnom
trzistu)

unapredenje nacina zadovoljavanja potreba kupaca

pronalazenje nezadovoljenih potreba potrosaca

kreiranje novih proizvoda/usluga

unapredenije, poboljSanje ili promenu postojecih proizvoda/usluga
prosirenje postojece linije proizvoda

repozicioniranje i rebrendiranje proizvoda

upotrebu novih sirovina ili poluproizvoda

Inoviranje u ovoj oblasti podrazumeva rad kako na samim procesima (unutrasnje inovacije
kroz unapredenje aktivnosti), tako i na prilagodavanju procesa da bi se realizovala inovacija iz
drugih oblasti poslovanja (uvodenje novih proizvoda, novih kanala prodaje i sl.). U oba slu¢aja,
unapredenije poslovnih aktivnosti kroz promenu nacina na koji se one obavljaju, za cilj ima:

poboljSanje efikasnosti radnih operacija
podizanje kvaliteta procesa, proizvoda, usluga

skracenje vremenskih ciklusa

su poslovne promene vezane za distributivne kan-
ale koje preduzece koristi da predstavi proizvode na trzistu i prodajnim mestima gde potroSaci
mogu kupiti, koristiti, ili iznajmiti proizvode i usluge iz ponude, sa namerom:
izbora novih lokacija na trziStu i kanala distribucije

koriséenja vec¢ postojecih lokacija i kanala distribucije na nov nacin
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Utvrdivanje inovacionih potreba i definisanje inovacionih prioriteta

U kojoj oblasti u preduzecu bi inovacije bile potrebne i korisne?

Koje promene Koje promene
Oblast se deSavaju u se mogu desiti u

inoviranja okruzenju? okruzenju?
(uoceni trendovi)* (mogudi trendovi)*

1. Ponuda

Potrosaci
(analiza trzista)

3 Poslovni
' procesi
Prisustvo
4.
(trziSno)

* Uoceni trendovi: Cinjenice poput starenja populacije, novih zakonskih akata itd.

** Moguci trendovi: pojave u Cije buduce dejstvo ne mozemo biti sigurni, kao npr. brzina Sirenja internet /
online prodaje za pojedine vrste roba i sl.

Napomena:

Inovacije su neophodne za prevazilazenje rizika i obezbedivanje koristi, preventivnim delovanjem nakon
uocCavanja trendova i mogucih aktivnosti konkurencije.
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