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Krka: ziveti zdravo zivljenje

| 25

L 1954| P 962 mio EUR | 7.975 zap| 122.00 EUR prodaje/zap | Rast 14,5 % letno



Si.mobil: povej nekaj lepega.

Kier smo ljudje pomembni.

Ker ljubimo komuniciranje.

Uporabnik je kralj! § Vrednost za denar. § Profesionalnost.
Relevantnost. Postena cena. Kakovost.
Uporabnost. Ucinkovitost. Strokovnost.
Prilagodljivost. Zanesljivost.

Skrbni. Strastni. Odprti. Optimistiéni.
Dialog. Predani. Trendavski. MNavduseni.
Pozormost. Miadi po srou. Drzni. Mavduiujodi.

1999 | 180 mio EUR | 344 zap| DV 178.401 EUR/zap | 589.400 uporabnikov | 28,2 % trzni delez
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Metodologija

Znacilnosti poslovnega modela?

Kaj kupec v resnici kupi?

Znacilnosti obstojeCe strategija

Izzivi voditeljstva?

Vescine voditeljstva?

Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.

Spodbujanje ustvarjalnosti?

Spremembe v prihodnosti




o Obkrozite tri kljucne gradnike
obstojeCega poslovnega modela vasega podjetja.

@smobil (T4 KRKA

T CTTTTUTTTOY L Segmentacija in razumevanje potreb posameznih segmentov kupcev.

2. ReSevanje problemov in izpolnjevanje Zelja - tj. razvoj dodanih
A S A vrednosti - za posamezne segmente kupcev.

3. Poti do kupca: komunikacija (doseganje prepoznavnosti), prodaja,
S SO distribucija izdelkov/storitev.

4, Upravljanje odnosov s kupci: pridobitev, ohranitev in Siritev odnosa s
R e S posameznim segmentom kupcev.

5. Oblikovanje prihodkovnega (denarnega) toka od vsakega segmenta
R e S kupcev.

6. Obvladovanje klju¢nih virov (materialnih, intelektualnih, ¢loveskih,
o s financnih) za zagotavljanje dodanih vrednosti posameznim

segmentom kupcev.

7. Obvladovanje kljuénih procesov za zagotavljanje dodanih vrednosti
S SO posameznim segmentom kupcev.

8. Obvladovanje klju¢nih dobaviteljev in partnerjev za zagotavljanje
T Ty dodanih vrednosti posameznim segmentom kupcev.

9. Obvladovanje strukture stroskov, ki jih potrebujemo, da poslovni
R e S model deluje.

Prirejeno po:Alexander Osterwalder & Yves Pigneur. Business Model Generation. 2009.
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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11.

Kaj so tri temeljne dodane vrednosti,
ki jih vasi kupci v resnici kupujejo?

Novost(i) in/ali inovacije.

Znacilnosti (performanse) izdelka/storitve.

Prilagoditev potrebam kupca.

Domisljena izvedba storitve/izdelka, ki razbremenjuje kupca.
Dizajn / podoba.

Blagovna znamka, status.

Cena.

Izdelki/storitve zmanjsujejo stroske za kupca.

Izdelki/storitve kupcu zmanjSujejo tveganije.

Dostopnost izdelka/storitve.

Udobnost, ki jo nudi izdelek/storitev in pred tem ni obstajala.

Prirejeno po:Alexander Osterwalder & Yves Pigneur. Business Model Generation. 2009.
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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Izberite tri kljucne znacilnosti,
@ zaradi katerih se strategija vaSega podjetja uspesno uresnicuje.

(@smobil (T4 KRKN

S S T Jasna komunikacija ciljev oziroma strategije
zaposlenim.
R Nacrtovanje na osnovi trznih predpostavk in ne

ekstrapolacij prihodkov in stroskov.

o i 30 Sistem upravljanja, ki omogoca jasno povezavo med
trzno in poslovno uspesnostjo izdelka v vsem
razumljivem jeziku.

A R R ' Zgodnje nacrtovanje potrebnih virov za uresnicevanje
strategije.

T o 5.0 Jasna opredelitev prioritet.

R T S T - Nenehno spremljanje uresni¢evanja nacrtov in

raziskovanje odklonov.

S Y 2 Razvoj in nagrajevanje vodij.

Prirejeno po: Michael C. Mankins and Richard Steal. Turning Great Strategy into Great Performance: HBR, jul/avg 2005.
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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T i 3. Sistem upravljanja, ki omogoca jasno povezavo med
trzno in poslovno uspesnostjo izdelka v vsem
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B B Jasna opredelitev prioritet.

R T R S - Nenehno spremljanje uresni¢evanja nacrtov in
raziskovanje odklonov.

S S B Razvoj in nagrajevanje vodij.

Prirejeno po: Michael C. Mankins and Richard Steal. Turning Great Strategy into Great Performance: HBR, jul/avg 2005.
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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Katere tri izmed nastetih
vidite kot osrednje izzive voditeljstva?

Oblikovanje usmeritev in strategije.
Razvoj ucece se organizacije.

Razvoj novih organizacijskih struktur.
Razvoj mocnih timov.

Oblikovanje kulture inovativnosti.
Spodbujanje razli¢nosti in vkljucenosti.
Zavzemanje za oblikovanje partnerstev.
IzboljSevanje delovnih procesov.
Upravljanje racionalizacije.
Spodbujanje druzbene odgovornosti
Mobilizacija znanja.

Voditeljstvo z omrezji.

Upravljanje zdruzitev in spojitev

Sposobnost izvedbe velikih sprememb.

Prirejeno po: Pedler et. al.: A Manager’s Guide to Leadership. 2004

Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.



4

(@ s1mobil

________________
________________
________________
________________
________________

________________

________________

________________
________________
________________
________________
________________

________________

________________

(T4 KRKN

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

O 0 N o U kA w N Re

e N T
> W NN B o

Katere tri izmed nastetih
vidite kot osrednje izzive voditeljstva?

Oblikovanje usmeritev in strategije.
Razvoj ucece se organizacije.

Razvoj novih organizacijskih struktur.
Razvoj mocnih timov.

Oblikovanje kulture inovativnosti.
Spodbujanje razli¢nosti in vkljucenosti.
Zavzemanje za oblikovanje partnerstev.
IzboljSevanje delovnih procesov.
Upravljanje racionalizacije.
Spodbujanje druzbene odgovornosti
Mobilizacija znanja.

Voditeljstvo z omrezji.

Upravljanje zdruzitev in spojitev

Sposobnost izvedbe velikih sprememb.

Prirejeno po: Pedler et. al.: A Manager’s Guide to Leadership. 2004
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Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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Ocenite temeljne vescine sodobnega voditeljstva

Vescina Pomen za prihodnost Ocena Prioriteta

Samo-upravljanje (leading yourself).

Oblikovanje in uresni¢evanje poslanstva.

Doseganje modi.

Sposobnost Ziveti s tveganjem.

Zastavljanje izzivalnih vprasanjin “pogledati drugace”.

Pospesevanje (facilitation)

MreZenje.

V stolpcu pripisite vsaki od sedmih veséin pomen za prihodnost. Uporabite lestvico ocen od ena do Stiri. Ocena 4 pomeni
visok pomen, ocena 1 pa nizek.

V stolpcu ocena pripisite, kako dobra je v tej vescini vasa organizacija. Uporabite obratno lestvico: Ocena 4 pomeni, da v
vescini zaostajate, ocena 1 pa, da jo izvrstno obvladujete.

V zadnjem stolpcu izraCunajte prioriteto, ki jo ves¢ina predstavlja za vaso organizacijo: zmoZite vrednosti v prejSnjih stolpcih.
Visja Stevilka pomeni visjo prioriteto.

Prirejeno po: Pedler et. al.: A Manager’s Guide to Leadership. 2004
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.



Trije osrednji nacini spodbujanja ustvarjalnih prispevkov
@ vasih sodelavcev so:

(@smobil (T4 KRKN

________________________________

] e 1. Dopus¢amo napake zaradi ustvarjalnosti.

R T 2. Spodbujamo male in velike ustvarjalne prispevke.

N e 3. Ustvarjalne prispevke posteno nagradimo.

A 4, Vrednost ustvarjalnega prispevka cenimo po njegovi
uporabni vrednosti in ne po tem kdo je njegov avtor.

I S S 5. Idejam dajemo moznost uresnicitve.

R e S 6. Redno pohvalimo ali izreCemo priznanje
ustvarjalnosti.

R T S 7. Dopuscamo svobodo ukvarjanja s stvarmi, ki niso
neposredno vezane na prodajne cilje.

N e 8. Vodje osebno spodbujamo udejstvovanje
sodelavcev.

A S S 9. Vodje skrbimo za opogumljanje.

S 10.  Vodstvo z lastno ustvarjalnostjo in pogumom za

poskusiti nove pristope deluje kot zgled.

Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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V prihodnosti bodo na spremembe v poslovanju vasega podjetja
0 najbolj vplivali naslednji trije dejavniki:

(@ simobil  (F& KRKN
Ot S N 1. Trini dejavniki.

________________________________

2. Dejavniki, povezani s talentih: znanje,

vescCine oziroma kompetence zaposlenih.

L T 3. Makroekonomski dejavniki.
U B DU 4.  Globalizacija.

T 5. Zakonodajne spremembe.
SO B DU 6.  Tehnoloski dejavniki.

e S S — 7. Socioekonomski dejavniki.
T LT 8.  Okoljski dejavniki.

R S 9. Geopolititne spremembe v svetu.

Prirejeno po: IBM CEO Global Study. An Enterprise of the Future. 2008
Metodologija: © UNIKATUM d.o.0.in MEDIADE d.o.0.
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