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Otvoritvena faza

Stopnja koncentracije 
panoge (% CR3*)

20%
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70%

100%

40%

Faza ekonomije obsega Faza fokusiranja   Faza balansiranja

O (organska rast); M (mega združitve), A&A (zavezništva in prevzemi)
CR3 (skupni tržni delež treh največjih podjetij v svetovnem obsegu panoge)*op.: V
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NAPOVEDUJEMO

Dr. Andrej Vizjak bo predaval o nišnih strategijah kot odgovoru 
na panožno koncentracijo na Spomladanskem srečanju Združenja 
Manager 3. aprila 2008.

	 Naraščajoča koncentracija panoge pa nišnim igralcem nalaga 
nove izzive. Preseči morajo regionalno delovanje in prodreti v 
mednarodni prostor, kar jim omogoča, da zasedejo mednarodne 
produktne niše ali pa diverzificirajo svoje poslovanje v regiji. 
Z napredovanjem koncentracijskega procesa pa postaja prehod 
v mednarodno produktno nišo ključnega pomena. Bolj kot se 
panoga razvija, bolj pomembno je, da podjetja doživijo preboj 
na globalni trg in da razvijajo sposobnosti, ki jim jih tak razvoj 
omogoča. V raziskavi se je kot ključna produktna kompetenca 
izkazala inovativnost. 
	 S koncentracijo panog se spreminjajo tudi načini rasti in 
razvoja nišnih igralcev. Če v prvi fazi zadostuje organska rast 
podjetja, je to v nadaljnjih stopnjah koncentracije panoge že pre-
malo. Dopolniti jo je treba s prevzemi in z različnimi oblikami 
zavezništev oziroma kooperacij.

Za vzgled naj bodo nišni igralci
Navkljub zaostrenim razmeram za rast in razvoj podjetij v posa-
meznih panogah vedno obstaja prostor za uspeh manjših podjetij. 
Za doseganje nadpovprečnih rezultatov poslovanja velikost ni 

'diskriminatorni' dejavnik, kot so ga označili številni tradicio-
nalni pristopi k oblikovanju strategij. Tudi manjši igralci lahko 
dosežejo izredne uspehe, a le pod pogojem, da razvijejo takšne 
tržne niše, ki jim omogočijo konkurenčno prednost pred velikimi 
korporacijami. 
	 To je dobrodošlo spoznanje za slovenska podjetja: v prihodno-
sti lahko kljub majhnosti ostanejo samostojna in ne postanejo 
prevzemne tarče. V primeru prevzemnih pobud pa je najboljši 
'obrambni mehanizem' doseganje nadpovprečnih rezultatov 
poslovanja. Dobri izkazi namreč potencialni tarči dvignejo pre-
vzemno ceno, podjetje samo pa spremenijo v donosno naložbo za 
trenutnega lastnika. þ

TRANSFORMACIJSKA KODA NAJUSPEŠNEJŠIH NIŠNIH IGRALCEV


