Kako izgraditi uspjesna poslovna partnerstva

8. konvencija hrvatskih 1zvoznika

Moderator: Ivica Katani¢




AGENDA RADIONICE

Poslovna partnerstva - Razmatranje sustavnog pristupa

SELK - Poslovni slucaj

FEROIMPEX - Poslovni slucaj

CBBS; BonLine — joS§ vaznog i korisnog u izgradnji partnerstva
Panel diskusija - Pitanja publike




KLJUCNI ASPEKTI RADIONICE

High Tech Thinking — High Tech Output

’Systematic, repeatable process” (approach, concept)
Guerilla pristup

Benchmarking

Value chain analysis — Value chain gaps




HIGH TECH THINKING — HIGH TECH OUTPUT

STRATEGIC

A1 1L1ANCES

Three Ways to Make Them Work

STEVE STEINHILBER
lice President of Stratcgic Alliances, C

Vise od 2000 strateSkih partnerstva se uspostavi svake godine
15% rast godiSnje

Nesto viSe od 50% strateSkih partnerstva propadne

50% - 1/3 ima problema s implementacijom

9% konzistentno uspjesno izgraduje partnerstva




PARTNERSTVA — SINERGIJSKI UCINCI
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Povecane investicije

¢ Coca Cola & Lagermax AED - Outsourcing

Pristup potrebnoj tehnologiji
BrZe usvajanje novih tehnologija




OSTVARIVANJE CILJEVA — PARTNERSTVOM

StrateSko
razmatranje

STRATEGIC

&1LL1®NCES

Three Ways to Make Them Work

STEVE STEINHILBER

Vice President of Strategic Alliances, Ci

Zahtijevi - Potencijali trzista
Sposobnosti kompanije za trziSnu utakmicu (sadaSnje — buduce)
Dio dinami¢nog vrijednosnog lanca (Value chain gaps)

Ostvarivanje ciljeva:

Vlastitim kapacitetima — Akvizicijom — Partnerstvom
Razvoj ”scenarija” — za 1 protiv neke opcije
Pregovaranje (Big Picture - Enlarge the Pie)
UspjeSna partnerstva:

Odgovarajuci okvir — Odgovarajuca organizacija — Odgovarajuci odnosi




Izbor partnera

NaSa kompanija

Partner

Koji su nasi ciljevi
partnerstva?

Kako se to partnerstvo uklapa
u nasu strategiju?

Sto o¢ekujemo od ovog
partnerstva?
Kako ¢emo mjeriti uspjeh?

Koje snage mi donosimo u
partnerstvo?

zadovoljili vlastite interese/
ciljeve?

Koje su potencijalne barijere
koje mogu ometati
partnerstvo u ostvarivanju
nas$ih interesa/ciljeva?

Sto mi mislimo koji su ciljevi
partnerstva druge strane?

Kako se to partnerstvo uklapa u
njihovu strategiju?

Sto mi mislimo da su njihova
ocekivanja od ovog
partnerstva?

Sto mi mislimo kako ¢e oni
mjeriti uspjeh partnerstva?

Koje snage druga strana donosi
u partnerstvo?

Koji su klju¢ni zahtjevi od
partnerstva kako bi druga
strana zadovoljila svoje ciljeve?

Koje su potencijalne barijere
koje mogu ometati
ostvarivanjeinteresa/ciljeva
druge strane?




KONTEKST PARTNERSKOG ODNOSA
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echnoloska pitanja

 Vlasni$tvo nad
tehnologijom razvijenom
u partnerstvu?
Pravo da se koristi i
zastupa "core”
tehnologija koja Ce se tek
razviti, i tehnologija iz
vanjskih izvora?

rZiSna pitanja

* Proces donosSenja
odluka za razvoj novih
proizvoda
Identificiranje uloge
menadZera proizvodnog
programa ukljucCujuci
dizajn proizvoda, ime,
brendiranje, osiguranje
kvalitete

struktura partnerstva

e Zastupljenost

menadZmenta, i u slucaju
joint venture, zastupljnost
u upravi partnerske
kompanije

Identifikacija sredstava
koja Ce se upotreblajvati
(npr. novi zaposlenici ili
zaposlenici koje ¢e donijeti
svaki partner).




OKVIRI ZA PARTNERSKO POVEZIVANIJE
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Nase pozicije

ona moguceg
dogovora

Njihove pozicije




Dijagnoza situacije
Kreiranje strategije

Upravljanje procesom
Analizarezultata

S.M.A.R.T. - WIN Model za efektivnu pripremu i uspjeSno vodenje pregovora




PREGOVARANJE - NEADEKVATNA PR

REMA

” ..., the most common and costly mistakes in negotiation take place before talks even

begin.

When coupled with the belief that the "real action”
begins at the bargaining table, even smart, thoughtful, and motivated people walk into

substantive negotiations ill-preapered.”

Max H. Bazerman

Program on Negotiation at Harvard Law School.




POSLOVNI SLUCAJEVI — SELK

StrateSko
. Izbor partnera
razmatranje




POSLOVNI SLUCAJEVI — FEROIMPEX

Kako pojedine kompanije mogu steci reputaciju tako da drugi Zele uci u neki vid
partnerskih odnosa s njima?

Koji su ciljevi partnerstva druge strane?

Kako se to partnerstvo uklapa u njihovu strategiju?

Koja su njihova ocekivanja od vaSeg partnerstva?

Kako Ce oni mjeriti uspjeh partnerstva?

Koji su kljucni zahtjevi od partnerstva kako bi druga strana zadovoljila svoje ciljeve?
Koje su potencijalne barijere koje mogu ometati ostvarivanje interesa/ciljeva druge
strane?




CBBS d.o.o0., Zagreb (11I)

51 CBBS

Koje mogucnosti (prednosti) za stvaranje strateskih partnerstva za
hrvatske tvrtke donosi ulazak Hrvatske u EU? Sto se mijenja?

Koliko su znacajni sajmovi, konferencije 1 slicna F2F (face — to — face)
dogadanja kod izlaska na nova trzista/pronalaska odgovarajucih partnera?

Koje su aktivnosti posebno vazne kod nastupa na medunarodnim
sajmovima 1 drugim medunarodnim dogadanjima?

Koji su drugi nacini pronalaska odgovarajucih partnera?




CBBS d.o.o0., Zagreb (I)

51 CBBS

Tvrtka CBBS je konzultantsko - lobisticka tvrtka specijalizirana za:

o lobiranje u Hrvatskoj i inozemstvu (EU),

e medunarodnu suradnju, akvizicije i strateska partnerstva,

o pokretanje, pripremu i koordinaciju EU konzorcija i projekata,
o istrazivanje, promociju i izlazak na nova trzista,

o priprema marketinskih i razvojnih studija.




CBBS d.o.o0., Zagreb (II)

1 CBBS

Clanstva:

’ K HRVATSKO DRUSTVO LOBISTA

\,' H D L ( H rvats ko d ru §tvo IObista) CROATIAN SOCIETY OF LOBBYISTS

o CEFA - Udruzenje sajmova srednje i JI Europe, Bec




CBBS d.o.o0., Zagreb (11I)

51 CBBS

Koje mogucnosti (prednosti) za stvaranje strateskih partnerstva za
hrvatske tvrtke donosi ulazak Hrvatske u EU? Sto se mijenja?

Koliko su znacajni sajmovi, konferencije 1 slicna F2F (face — to — face)
dogadanja kod izlaska na nova trzista/pronalaska odgovarajucih partnera?

Koje su aktivnosti posebno vazne kod nastupa na medunarodnim
sajmovima 1 drugim medunarodnim dogadanjima?

Koji su drugi nacini pronalaska odgovarajucih partnera?




BonLine d.o.o.

Kako poduzetnici dolaze do informacija o poslovnim partnerima?




SAZETAK RADIONICE

Stratesko
. Izbor partnera
razmatranje




PANEL DISKUSIJA — PITANJA PUBLIKE




