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STRATEGIJA KOMPANIJE I NACIONALNA PREDNOST
— PRETPOSTAVKE MEDUNARODNOG USPEHA

Apstrakt: Pretpostavke medunarodnog uspeha, su pre svega, konkurentska strategija
kompanije i osobine nacionalne prednosti da doprinosi medunarodnom uspehu u globalnoj
industriji.

Ta dva elementa, konkurentska strategija kompanije i nacionalna prednost su ne-
ophodna za ostvarivanje medunarodnog uspeha.

Ovaj rad se zasniva na Porterovoj analizi konkurentske strategije i nacionalne pred-
nosti, a pre svega na njegovoj knjizi Konkurentska prednost nacija.

Kljuéne reci: konkurentska strategija, nacionalna prednost, medunarodni uspeh,
globalna industrija, okruZenje.

Abstract: The suppositions for international success, are before other, the firm s
own competitive strategy and features of national advantage that help to promote interna-
tional success in a global industry.

Those two elements, the firm s own competitive strategy and national advantage,
are necessary for achieving international success.

This paper based on Porter s analysis competitive strategy and national advantage
and presents a simpl framework which integrates the nature of the company strategy
being pursued and features of national advantage, and before other on his book The Com-
petitive Advantage of Nations.

Key words: competitive strategy, national advantage, intemational success, global
industry, environment.

Uvod

Pretpostavke uspesne konkurencije na svetskom trZiStu, su pre svega, konkurentska
strategija kompanije i osobine nacionalne prednosti da doprinosi unapredenju meduna-
rodnog uspeha u globalnoj industriji.

* Vanredni profesor Ekonomskog fakulteta u Kragujeveu
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Ta dva elementa, strategija kompanije i nacionalna prednost, su neophodna za
medunarodni uspeh.

Ovaj rad se zasniva na Porterovim studijama konkurentske strategije i konkurentske
prednosti; a pre svega na njegovoj poznatoj studiji Konkurentska prednost nacija.

U toj studiji Porter istraZuje zasto neka nacija postize medunarodni uspeh u odredenoj
industrijskoj grani.

Porter pravi razliku izmedu aktivnosti individualnih kompanija u njthovom nastojanju
da se postigne uspeh u globalnim granama i determinantama nacionalne prednosti da se
unapredi takav uspeh.

U radu se daje jednostavan okvir koji integri§e ta dva elementa, neophodna za
medunarodni uspeh — strategija kompanije i osobine nacionalne prednosti.

Prvi deo rada sadrzi stanovista Portera o konkurentskoj strategiji. Ova stanovista su
sada relativno poznata, ali vaZno je naglasiti znacaj strategije kompanije u Porterovom
opStem okviru za medunarodni uspeh.

Sledi Porterova analiza determinanti nacionalne prednosti.

Rad sadrzi i razvoj okvira, koji nastoji da integri$e strategiju kompanije i osobine
nacionalne prednosti, da bi se ustanovio 3iri nivo osnovnih motiva za uspeh u medunarodnoj
konkurenciji.

Konkurentska strategija kompanije

Da bi se ostvario konkurentski uspeh, kompanije moraju da poseduju konkurentsku
prednost. Porter, u njegovim ranijim radovima o konkurentskoj strategiji i konkurentskoj
prednosti, naglasava da konkurentska prednost poti¢e od ili niskih troSkova, ili
diferenciranih proizvoda, koji omogucavaju premijumske cene.

U osnovi konkurentske strategije je odredena struktura industrije kojoj kompanija
pripada i pozicija kompanije koju ima u okviru te industrije.

U skladu sa stavovima vodeéeg autora iz ove oblasti, M. Portera, stanje konkurencije
u odredenoj industriji zavisi od pet bazi¢nih faktora, koji su prikazani na slici 1.

U svakoj industriji, bez obzira da li je ona nacionalnog ili internacionalnog karaktera,
ove snage odreduju dinamiku konkurencije i potencijalnu profitabilnost industrije.

Priroda konkurencije u okviru industrije zavisi od ciljeva, strategija i sposobnosti
svih aktera, kao i od ekonomskih faktora koji uti¢u na njihovo ponasSanje i interakciju (6,
str.355).

Odgovaraju¢i na datu strukturu industrije, kompanija mora da izabere odredenu
pozicijuu okviru industrije kojoj pripada. Takvo pozicioniranje ukljuCuje jedan 3iri pristup
konkurenciji.
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Slika 1. Pet baziénih snaga konkurencije (1, str.137)

Srce pozicioniranja ¢ini konkurentska prednost. Sa dugoroénog stanovita, kompanija
Je uspesnija u odnosu na konkurente, ako poseduje odbranjivu konkurentsku prednost
4).

Porter predlaze tri osnovne strategije:

1. Strategija niskih troSkova

2. Strategija diferenciranja

3. Strategija fokusiranja

U stvari, dva osnovna tipa konkurentske prednosti, niski troskovi i diferencijacija,
kombinovani sa odredenim obimom aktivnosti, odreduju tri genericke strategije za
ostvarivanje konkurentske prednosti.

Sira meta niski troskovi diferenciranje
obim aktivnosti
< fi
uza meta fokus na troSkove dife(;l;:zi?:nje
niski troskovi diferenciranje

Slika 2: Tri genericke strategije (2, str. 65-70)
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Strategija niskih troskova i strategija diferenciranja pretpostavljaju Siru metu, odnosno
orijentaciju na §iru skalu proizvod/triste, dok strategije fokusiranja pretpostavljaju uZu
metu, odnosno orijentaciju na odabrane segmente proizvod/trZiSte.

Izbor i prednosti strategije najniZih tro§kova zasnivaju se na ekonomiji veli¢ine 1
kori$¢enju efekata iskustva. Sa masovnom proizvodnjom akumulirano iskustvo se
povecava, §to omoguéava najniZe troskove i sve prednosti koje iz toga proizilaze.

Razliéita istrazivanja, kao $to su kriva iskustva BCG, PIMS istraZivanja potvrduju
direktnu vezu izmedu visokog uée$éa na trziStu i rentabilnosti (9, str. 24). Sprovodenje
strategije najniZih troskova mora da prati odgovarajuca strategija cena da bi se odrZala
vodeca pozicija.

Diferenciranje je sposobnost da se obezbedi jedinstvena ili superiorna vrednost za
potro3ade izraZena, na primer, kroz kvalitet proizvoda, neke posebne karakteristike ili
pos-prodajne usluge.

Diferenciranje omoguéava firmi da preko premijumskih cena postigne iznad prose¢nu
rentabilnost, a da su pritom troskovi sliéni sa konkurentskim.

Strategija diferenciranja proizvoda, u odnosu na konkurenciju, zna¢i tako pozicio-
niranje ponude kompanije koja obezbeduje konkurentsku prednost. Za uspeh strategije
diferenciranja bitan je odnos potro§aga prema na¢inima diferenciranja ponude.

Treba zapaziti da moZe postojati samo jedan lider niskih troSkova na svakom trZistu
ili trzi$nom segmentu, dok mogu postojati viSe nacina diferenciranja.

Strategija fokusiranja znadi orijentaciju kompanije na odredene, odabrane trZiSne
segmente, ili preko strategije najniZih troskova, diferenciranjem ponude, ili njihovom
kombinacijom.

Porter isti¢e da nema uspeha kod ,,putnika na pola puta,, odnosno kod onih koji ne
stvaraju i ne sprovode jasnu strategiju. Za konkurentsku prednost, koja je pretpostavka
uspeha, potrebna je jasna strategija, bilo da se radi o najniZim tro$kovima, diferenciranju
ili strategiji fokusiranja.

Porter je u potetku upozoravao na opasnost teznje da se ostvare oba tipa konkurentske
prednosti istovremeno. Njegovo stanoviste se zasnivalo na pretpostavci da svaki dolar
mo?e biti investiran jednom, ili da se postane jevtiniji (lider niZih troskova), ili bolji
(diferencijacija). Kada se rade obe stvari istovremeno, &esto se ne rade na pravi na&in.

Medutim, mnogi autori isti¢u da su neke izuzetne kompanije bile sposobne da ostvare
oba tipa konkurentske prednosti u isto vieme. Ove su kompanije investirale u tehnologije
ili poslovne sisteme, koji su istovremeno i jevtiniji i bolji.

Na primer, mnoge kompanije angaZovane na programima sistema poslovnog rein-

enjeringa i upravljanju totalnim kvalitetom, se nadaju da ¢e ove aktivnosti rezultirati u

sa stanovista drugih karakteristika.
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Nacionalne determinante i konkurentski uspeh

Porter dokazuje da osnovni principi konkurentske strategije zavise od toga da li je
kompanija okrenuta nacionalnom ili internacionalnom trzigu. U svojoj knjizi Konkurentska
prednost nacija, Porter svoju paznju koncentride na industrije sa internacionalnom
konkurencijom.

Pri tome razlikuje multi-nacionalne i globalne industrije.

U multi-nacionalnim industrijama kompanija ée teZiti posebnim strategijama na
svakom njenom stranom trzistu, dok se konkurentski izazovi, takode posmatraju nezavisno,
od trzista do trZista.

Takva multi-nacionalna strategija pretpostavlja da kompanija ima brojne autonomne
jedinice koje posluju nezavisno u svakoj zemlji.

Suprotno, globalne industrije su one u kojima konkurentska pozicija kompanije u
jednoj zemlji zna€ajno utie, ili je pod uticajem, njene konkurentske pozicije u drugim
zemljama.

Rivali medusobno konkuriu na zaista svetskoj osnovi, teze¢1 konkurentskoj prednosti
koja izrasta iz celokupne mreZe aktivnosti $irom sveta.

Globalnu strategiju ima kompanija koja prodaje njene proizvode u vise zemalja i
primenjuje integrisani pristup.

Za stvaranje konkurentske prednosti u sofisticiranim industrijama potrebna su po-
bolj$anja i inovacije. Drugim re¢ima, za kompaniju je neophodno da pronade bolje na¢ine
konkurisanja i da ih globalno iskoristi, kontinuirano podiZuci nivo proizvoda i procesa.

Glavni Porterov argument je da nacije na internacionalnom planu uspevaju u poseb-
nim industrijama, gde njihove nacionalne okolnosti obezbeduju okruZenje koje stimuliSe
takvo ponaSanje.

S druge strane, nacije ne uspevaju tamo gde kompanije ne dobijaju prave signale i
prave pritiske iz okruZenja, i gde nemaju prave sposobnosti.

Za Portera, na¢ini koje kompanije koriste da stvore i odrZe konkurentsku prednost u
globalnim industrijama, obezbeduju neophodnu osnovu za razumevanje uloge domace
baze u tom procesu.

Domada baza je tamo gde nastaje strategija, gde se razvija sustina proizvoda i procesa,
i gde nastaju sustinske i odgovarajuce vestine.

Domaca baza je prema tome platforma za globalnu strategiju, odnosno za prednosti,
koje iz takve strategije proizilaze.

Porter isti¢e da se stvaranje konkurentske prednosti ili podstice ili onemogucava s
obzirom na &etiri §ira atributa zemlje, koji oblikuju okruZenje u kojima kompanije kon-
kurisu.
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Strategija, struktura
i rivalitet
Sanse / A
Faktoruslovi |« | Uslovi traznje
v
Srodne i pratece
industrijske grane Viada

Slika 3: Determinante nacionalne prednosti — nacionalni romb (3)

Faktor uslovi se odnosi na poziciju nacije sa stanovista faktora proizvodnje, kao $to
su sirovine, struéna radna snaga ili infrastruktura, neophodna za konkurenciju u datoj
industriji.

Uslovi traznje podrazumevaju prirodu domace traznje za proizvodima i uslugama.

Prateée i podrzavajuée industrije ukljuduju prisustvo ili odsustvo industrija koje
snabdevaju ili su povezane, i koje su medunarodno konkurentne.

Strategija, struktura i rivalitet kompanija, odnose se na uslove u nacionalnoj privredi
koji usmeravaju stvaranje, organizovanje i upravljanje kompanijom, kao i prirodu domaceg
rivaliteta (8, str. 38).

Porter koristi termin nacionalni romb, koji predstavlja determinante nacionalne
prednosti. Romb je uzajamno podrzavajuéi sistem. Efekat jednog faktora utice na stanje
drugih. Tako, povoljni uslovi traZnje nece voditi konkurentnoj prednosti ukoliko stanje
rivaliteta ne dovodi do reagovanja kompanije. Unapredenje u jednoj determinanti vodi
kreiranju ili pobolj$anju prednosti u drugoj.

Dve dodatne varijable, slu¢aj i mere vlade, mogu znacajno da uti¢u na nacionalni
sistem, odnosno konkurentnu prednost koja proisti¢e iz tog nacionalnog sistema.

Pod sludajem se podrazumevaju dogadaji izvan kontrole kompanije, kao $to su
inovacije, proboj u osnovnoj tehnologiji, ratovi, spoljni politicki dogadaji i radikalniji
zaokreti u traZnji na inostranom trzitu. Sluéajevi dovode do diskontinuiteta u razvoju i
mogu da preoblikuju industrijsku strukturu, omoguéavajuéi da kompanije iz jedne zemlje
potisnu druge. Oni su takode odigrali vaZnu ulogu u skretanju konkurentne prednosti u
mnogim industrijskim granama.

Mere vlade mogu da pobolj3aju ili umanje nacionalne prednosti. Propisi mogu da
izmene uslove, pored ostalih, domace traznje §to bitno menja uslove formiranja konku-
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rentske prednosti. Ulaganje u obrazovanje moze da promeni faktor uslova. Kupovine od
strane vlade mogu da stimuliSu srodne i pratece industrije.

Dakle, politike koje se primenjuju bez razmatranja njihovog uticaja na &itav sistem
atributa od presudnog znacaja, mogu da umanje prednosti jedne zemlje isto kao i da ih
povecaju.

Porter dokazuje da svaka pojdinacna determinanta ne deluje nezavisno u oblikovanju
nacionalnog okruZenja, ve¢ je deo zajednickog, uzajamno zavisnog sistema, u kome efekti
jedne determinante uti¢u na stanje drugih.

Determinante ne individualno, ve¢ kao sistem stvaraju kontekst u kome nacionalne
kompanije konkuri$u. Nacije ¢e uspeti na medunarodnom planu u onim industrijama gde
postoji snazno domace okruZenje. Takvo okruZenje e biti dinamicko i izazovno za domace
kompanije, i kao takvo bi¢e stimulativno da vremenom unapreduju i §ire prednosti\.~ )

Kao §to se zahtevi za uspehom u posebnim industrijama 1 njihovim segmentima
razlikuju, a svaka zemlja ima ogranicene resurse, uspeh nije mogu¢ u svim industrijama.

Nacije uspevaju u onim industrijskim granama gde okruZenje pogoduje unapre-
denjima i inovacijama.

Uloga kompanije i nacije za medunarodni uspeh

Za razumevanje uspeha u globalnim industrijama neophodna je veza izmedu stra-
tegijskih aktivnosti kompanije i karaktera nacionalne prednosti (7, 335).

Porter isti¢e da su kompanije te koje konkuri$u na medunarodnom trzi$tu, a ne nacije.
Medutim, nacionalna baza ima centralnu ulogu za medunarodni uspeh kompanije. Nacionalna
baza je mesto odakle potie konkurentska prednost i odakle mora biti podrZana (5).

Dakle, medunarodni uspeh kompanije nije zagarantovan, ako nacije ne obezbeduju
povoljno i stimulativno domace okruZenje. To je odgovor zasto su neke kompanije uspesne
a druge ne. '

Sve kompanije ne poseduju ista znanja, stru¢nost i resurse, niti mogu da koriste
nacionalno okruZenje jednako uspesno.

Jaka, domaca baza je pretpostavka, a ne garancija uspeha.

Jedino efektivna kombinacija nacionalnih pretpostavki i strategije kompanije vodi
kona¢non uspe$nom rezultatu.

Strategija kompanije mora na odgovaraju¢i nacin biti formulisana i realizovana, u
jednom odgovaraju¢em ambijentu, koji Sine determinante nacionalne prednosti, koje su
usmerene ka uspehu.

Ako nedostaje jedan od ova dva uslova, onda je kompanija nesposobna za medu-
narodni uspeh.
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NACIONALNA PREDNOST

povoljna - _pepovoljna
odgovarajuca : medjunarpdniv medjuna.rddna
uspeh osrednjost
STRATEGUA
KOMPANDE
medjunarodna medjunarodna
neodgovarajuéa osrednjost nesposobnost

Slika 4: Strategija kompanije i nacionalna prednost (7, str. 336)

Na slici 4 nacionalna prednost je prikazana duz horizontalne ose. Ona varira izmedu
povoljne i nepovoljne pozicije, po§to determinante nacionalne prednosti, ili stvaraju uslove
za medunarodni konkurentski uspeh, ili ne.

Strategija kompanije prikazana na vertikalnoj osi, uklju¢uje formulisanje i imple-
mentaciju globalne strategije, koja koordinira i usmerava aktivnosti kompanije na svetskom
trzistu.

Strategija kompanije ¢e biti odgovaraju¢a gde kompanija optimizira njenu konku-
rentsku prednost, pod datim ograniGenjima, konkurentskih rivala i drugih snaga globalne
industrije.

Strategija kompanije bi¢e neodgovarajuca gde je kompanija nesposobna da optimizira
njenu konkurentsku prednost, pod datim ograni¢enjima.

Slika 4 prikazuje okvir koji se preporuduje za razmatranje pozicije kako individualne
kompanije tako i zemlje u celini. Polje I, medunarodni uspeh je rezultat kombinacije
povoljne nacionalne prednosti i odgovarajuce strategije kompanije. Takva pozicija kom-
panije u okviru industrije, omogucava ostvarenje iznad prose¢nog nivoa profita.

Samozadovoljnost moZe da bude vrlo opasna. Neophodno je da kompanija konstantno
nastoji da unapreduje njenu konkurentsku prednost, kako bi ostala uspesna. Ako kompanija
nastavi aktivno da se ponasa, nacionalna prednost ¢e ostati povoljna, i kompanija ¢e
nastaviti sa medunarodnim uspechom.

Ako dovoljno kompanija u industriji sledi odgovarajucu strategiju, onda ¢e i nacija
biti medunarodno uspesna u odredenoj industriji.

U sluéaju da dovoljno ovih kompanija aktivno unapreduje konkurentsku prednost,
onda cela nacija, takode ostaje medunarodno uspesna.

Polje 11 pokazuje da ¢ak i kad kompanija nastupa sa odgovarajuéom strategijom,
nema garancija za medunarodni uspeh, ako domaca baza nudi nepovoljan set uslova
okruZenja. Pod takvim okolnostima, ocenjuje se da je osrednji rezultat, najvise Sto se
moZe posti¢i.
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Interesantno je da iako kompanija ima odgovarajucu strategiju, usled nepovoljnog
nacionalnog okruZenja, kompanija nece ostvariti uspeh.

Takva situacija moZe da stvori fundamentalni problem za upravljanje, s obzirom na
teSkoce da se identifikuju uzroci osrednjih rezultata.

Sta vise, pogresna identifikacija problema moZe pogorsati poziciju kompanije. Tako
je moguce zakljuiti da je stratgija kompanije neodgovarajuéa, i pokusati da se promeni.
To bi dovelo kompaniju u takvu poziciju, koja bi vodila ¢ak i lo§ijim rezultatima.

Ako je menadZzment kompanije pravilno uodio razloge relativno losih rezultata,
identifikujuéi da poticu od nepovoljne konfiguracije determinanti nacionalnog uspeha,
moZe se zakljuditi nemoguénost da se bilo $ta uradi u vezi toga.

Porter dokazuje da je kompanija sposobna da utiée na nacionalne determinante,
posebno u vezi faktora uslova. Na primer, slabosti u osnovnim faktorima, kao $to su
nedostatak struéne radne snage ili domacdih sirovina, moZe stvoriti pritiske za inoviranjem
u vezi tih faktora. Rezultat moZe biti unapredenje i poboljSanje konkurentske pozicije
kompanije.

Ipak, stvari nisu ba$ tako jednostavne. Kao §to je ranije objaSnjeno, nacionalne
determinante su u medusobnoj interakciji. Nedostatak sofisticiranih nacionalnih kupaca,
odsustvo konkurentnih dobavljaga i prisustvo razli¢itih problema u vezi sa upravljanjem
kompanija, ¢ini stvari dosta sloZenim.

Tamo gde je uodeno da je nacionalna prednost nepovoljna i da je mala verovatnoca

. za zna¢ajna poboljianja, dugoro€an uspeh kompanije u globalnoj industriji moZe biti

povecan promenom zemlje, koja raspolaZe povoljnim nacionalnim prednostima za indu-
striju kojoj pripada ta kompanija.

Ako vide domacih kompanija u industriji sledi ovaj pravac, onda Ce i nacija sama
doziveti dalja pogor$anja karakteristika nacionalne prednosti.

Porter je naglaSavao uticaj snaZznih domacéih rivala na stvaranje i odrzavanje konku-
rentske prednosti u industriji. Odlazak kompanija ce jasno smanjivati intenzitet domace
konkurencije i tako reducirati pritiske ka unapredenjima.

Polje 111, karakteri$u povoljne determinante nacionalne prednosti i neodgovarajuca
korporativna strategija. U takvim okolnostima i medunarodne pozicije kompanije ¢e
verovatno biti osrednje.

Moguée je da je i sama kompanija nesposobna da identifikuje problem, zaSto se ne
ostvaruje Zeljeni medunarodni uspeh.

U sluaju da menadZzment kompanije pogresno uoci da je domaca baza ta, koja ne
obezbeduje okruZenje usmereno ka uspebu, kompanija ¢ak moze pokusati da promeni
prirodu determinanti. Jasno je da bi to bio uzaludan pokusaj. Sta vise, rasipanje upravljackih
aktivnosti na neodgovarajuéi na¢in samo bi dovelo do daljih pogorsanja korporativnih
rezultata.
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MenadZment kompanije moZe ¢ak odlugiti da promeni domacu bazu, ako je pogresno
uodio da domaca situacija, u pogledu nacionalnih prednosti, ne moze da se promeni.

U sludaju kada je menad?ment kompanije pravilno uo¢io da problem leZi u
neodgovarajucoj strategiji kompanije, treba preduzeti sve neophodne aktivnosti da se
rekonfigurise strategija. Tako pozicija kompanije moZe biti spaSena i medunarodni uspeh
eventualno ostvaren.

Ako je u pitanju veéi broj kompanija koje se pojavljuju na medunarodnoj scent,
onda ée i cela nacija ostvariti medunarodni uspeh. Suprotno, ako te kompanije nastave sa
neodgovarajuéom strategijom, nivo nacionalnog uspeha u industriji ¢e se dalje pogorSavati.

U situaciji da kompanije u odredenoj industriji slede neodgovarajucu strategiju,
tada je i cela nacija siromasna, ¢ak iako poseduje povoljne nacionalne determinante.

Ipak je najlosija situacija, kako za kompaniju tako i za naciju, koja je ilustrovana u
polju IV, na slici 4 (7, str. 337). Ona je kombinacija nepovoljnih nacionalnih prednosti i
neodgovarajuce korporativne strategije. '

Sa stanovista kompanije moguéa je takva ocena da menadZment tu moZe malo $ta
da uradi, imajuéi u vidu nepovoljne nacionalne okolnosti. To moZe dovesti do takve
odluke da se kompanija preseli u zemlju sa povoljnim nacionalnim determinantama, s
ciljem da se poveéa verovatnoca ostvarenja medunarodnog uspeha.

Uspeh kompanije moZe se na taj nacin i povecati, ali je malo verovatno da ¢e biti
iznad osrednjih rezultata, ako menadzment takode ne shvati, da i strategija kompanije
mora biti promenjena na isti nacin.

Realno je o&ekivati da pod datim setom nacionalnih determinanti, neke kompanije
izaberu odgovarajucu strategiju, dok druge nece.

Pretpostavljajuéi da postoje povoljne nacionalne prednosti u posebnoj industriji, i
da veéina kompanija teZi odgovarajuéoj strategiji, tada i nacija moZe ostvariti medunarodni
uspeh, ¢ak i ako neke kompanije imaju osrednje rezultate.

Gde je nacionalna prednost nepovoljna, ¢ak iako vecina, ili sve kompanije teze

odgovarajucoj strategiji, nacija nee ostvariti medunarodni uspeh u odredenoj industriji.

Zakljucak

Okvir prikazan na slici 4 omoguéava razli¢ite ocene, zasnovane na Porterovoj analizi
konkurentske strategije i determinantama nacionalne prednosti.

Konkurentski uspeh u posebnoj globalnoj industriji je rezultat efektivne kombinacije
povoljnih nacionalnih okolnosti i odgovarajuce strategije kompanije. Mada je povoljna
nacionalna prednost neophodna, to nije dovoljno za medunarodni uspeh u odredenoj
industriji. Sli¢no je i sa odgovarajucom strategijom kompanije, ona je neophodna ali ne 1
dovoljna za medunarodni uspeh.
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Mere vlada mogu uticati na neke osobine determinanti nacionalne prednosti, na
primer, u obezbedivanju opsteg nivoa obrazovanja i gde neka ulaganja u istraZivanje i
razvoj mogu povecati produktivnost mnogih industrija.

Medutim, mere vlade ne mogu same da osiguraju medunarodni uspeh. Korporativni
menadZeri moraju takode da se opredele za odgovarajuce strategije.
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