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1. Sta je klaster?

RijeC klaster vodi porijeklo od engleske rijeci cluster koja oznacava grozd,
sveZanj, jato, grupu itd.

Klaster je geografska koncentracija medusobno povezanih kompanija,
specijalizovanih snabdjevaca, pruZaoca usluga, savjetodavnih, naucnih i
drugih institucija u odredenom sektoru, koje se nadmecu, ali i saraduju.
Klasteri su grupe preduzeca i relevantnih organizacija koje saraduju u
cilju rasta njihovih biznisa i povec¢anja profita.

Drugim rijecCima, klasteri se mogu nazvati i 'coopetition’ (kao ‘zbir’ engleskih
rijeCi cooperation+competition), odnosno kooperacija ili saradnja, sa ciljem da
bi se bilo konkurentnije i uspjesnije.

Klasteri se zasnivaju na vezama koje preduzeca imaju izmedu sebe, na njihovoj
medusobnoj povezanosti putem istih, slicnih ili komplementarnih proizvoda,
sliénih proizvodnih procesa ili tehnologija, slicnim distributivnim kanalima,
resursima koje koriste itd. Oni se zasnivaju i na odredenim geografskim,
prirodnim, demografskim, privrednim i drugim osobinama nekog uzegq ili Sireg
podrucja. Na stepen razvijenosti klastera na nekom podrucju utice privredna
razvijenost, ali utice i saobracajna povezanost, kulturni identitet kao i brojni
drugi druStveni zahtjevi. U zavisnosti od toga na kojoj osnovi su klasteri
nastali, te osobina regiona i preduzecéa ucesnika, klasteri postavljaju svoje liste
prioriteta, te uspostavljaju veze koje treba da omoguce ostvarenje zajednickih
interesa, koriste potrebne zajednicke resurse itd.

Klaster ne funkcioniSe kao skup preduzeca ucesnika kojima je nametnuta
povezanost ili koji su primorani da stupe u klaster iz nekih razloga. Klasteri
podrazumijevaju zadrzavanje specifi¢nosti i klju¢nih osobina svakog preduzeca
i ¢ak omogucavaju da svako preduzece izabere u kojoj oblasti ili sa kojim
proizvodom/uslugom Zeli da bude dio klastera, a sa kojim Zeli da nastavi
samostalno. Na osnovu prepoznatih zajednickih interesa, poslovnih izazova,
problema, potreba i/ili zajednicke lokacije, preduze¢a mogu vidjeti kakve koristi
imaju kao €lan jednog klastera i sami odluciti da li im se isplati da se ukljuce
ili ne.

Organizovanje klastera jeste poslovno umrezavanje i ono se moze primijeniti
na sve poslovne sektore i djelatnosti. UspjeSnost poslovnog umreZanja i
organizacija klastera ne zavisi od veli¢ine preduzeca, tako da se klasterske
inicijative sre¢u kod velikih preduzeca ali i kod malih i mikro preduzeéa. Cak je
moguce umreZitii ostvariti kvalitetnu saradnju sa individulanim preduzetnicima.
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2. Vrste klastera

Postoji viSe podjela i vrsta klastera, ali se u praksi obi¢no koristi sljedeca
podjela:

0 Komercijalni klasteri, koji predstavljaju grupu (konzorcij) preduzeca
koja su odlucila da rade zajedno na nekom specificnom projektu. Ovi
klasteri predstavljaju osnovni vid poslovnih mreza izmedu preduzeca
u cilju provodenja specificnih zajednickih projekata (Npr. 1. Tri
mljekare saraduju na jacanju lanca snabdjevanja sirovim mlijekom
tako Sto pomaZu i jaCaju produktivnost i kvalitet na farmama. 2. Deset
individulanih preduzetnika koji se bave zavarivanjem o obradom metala
organizovalo zajedni¢ku nabavku sirovine u cilju smanjenja troSkova
nabavke i transporta.)

¢ Regionalni klasteri, geografski odredeni klasteri na nekoj teritoriji,
predstavljaju regionalno povezivanje preduzeca sa fokusom na razvoju
konkurentnosti, dobijajucu ‘¢vrstu’ i ‘meku’ infrastrukturu, brendiranje
proizvoda, zajednicko planiranje proizvodnje itd. Ovi klasteri se razvijaju
na bazi unutrasnjih snaga i imaju za cilj da zajednicki nastupaju na
Sirem (i vecem) trzistu gdje moraju da se takmice sa ve¢om i jacom
konkurencijom.

¢ Nacionalni klasteri, koji su fokusirani na aktivnosti rjeSavanja opstih
drzavnih pitanja (npr. zakoni, infrastruktura) u odredenom sektoru. Ovi
klasteri mogu da budu klasteri klastera.

Nivo uklju¢enosti javnog
sektora

A

Fokusirani na aktivnosti
rjeSavanja drzavnih pitanja
(npr. zakoni, infrastruktura)

Nacionalni klasteri

Fokusirani na razvoj konkurentnosti
dobijajuci ‘¢vrstu’i ‘meku’ infrastrukturu
u skladu sa industrijskim indikatorima.
Izgradeni su na snagama.
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3. Prednosti ukljucivanja u klaster

Preduzece moZe da savrSeno funkcioniSe u klasteru ne gubedi svoju
individualnost i svoj identitet.

Najée3¢e postavljano pitanje je: Sta neko preduze¢e moZe da dobije
ukljucivanjem u klaster?

Postoji viSe oblasti u kojima klasterski vid poslovnog umreZavanja omogucava
ostvarivanje koristi, a najces¢e se spominju sljededi:

0 Omogucava snizavanje troSkova osnovnih poslovnih funkcija kao npr.

« Odredene nabavke se mogu vrsiti na nivou klastera, Sto znaci nizu
cijenu, nize troskove transporta za vece kolicine materijala, proizvodne
i druge opreme, rezervnih dijelova itd.,

« Omogucava smanjenje zaliha ucesnicima klastera, zbog boljih i ¢vrscih
veza sa dobavljacima,

¢ Omogucava snizavanje troskova razvoja novih proizvoda,
0 Omogucava lakSu razmjenu savremenih tehnoloskih znanja,

¢ Omogucava povezivanje i angazovanje, na nivou klastera, drugih
organizacija, agencija i preduzeca za pruzanje specijalizovanih usluga
(marketinSke, knjigovodstvene, konsultantske, stru¢ne i druge usluge)
Sto smanjuje troSkove preduzec¢ima ucesnicima klastera,

0 Otvaraju se mogucnosti za vece investicione i razvojne projekte koje
pojedinacni ucesnici ne bi mogli izvesti sami,

0 OlakSava pristup finansijskim sredstvima i fondovima (klasteri obi¢no
imaju prednost prilikom finansiranja iz razlicitih fondova),

¢ Omogucava dobijanje povoljnijih kredita nego 3to to mogu mala i
srednja preduzeca pojedinacno,

¢ Omogucava otvaranje novih radnih mjesta.

Klasteri se osnivaju sa ciljem povecanja produktivnosti s kojom ¢e preduzeca
biti konkurentnija. Posljednjih godina, usljed evidentnog procesa globalizacije,
trzista gotovo svih proizvoda i usluga, bez obzira na poku3aje zastite, postala
su u manjoj ili vecoj mjeri izloZena konkurenciji iz gotovo svih dijelova svijeta i
u pravom smislu te rijeci, globalna. Jedna od najvaznijih prednosti klasterskog
organizovanja je upravo u tome $to omogucava povecanje konkurentnosti na
tako globalizovanim trzistima.

Povecanje konkurentnosti, izmedu ostalog, podrazumijeva:
¢ ldentifikovati ciljno trziste i ciljne kupce
¢ Diferencirati proizvode tako da odgovaraju ciljnim trzistima
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0 Povecati produktivnost i unaprijediti kvalitet

¢ Povecati profit, kao rezultat i smisao poslovnog angazovanja.

4. Razlike izmedu udruZenja i klastera

Sljedec¢a tabela pokazuje osnovne razlike izmedu poslovnih udruZenja u
klasi¢nom smislu i klasterskog vida poslovnog umrezavanja:

UDRUZENJA: | KLASTERI:

Horizontalna ili vertikalna Vertikalni i horizontalni
Fokus na usluge Fokus na strategiju
Formalne organizacije Neformalne organizacije
Daju orijentaciju Zahtijevaju orijentaciju
Promovisu zastitu Promovisu otvorenost
Cesto postoje zbog entuzijazma Postoje zbog interesa

5. Karakteristike klastera

Istorijski gledano, razvoj klastera i klasterskog organizovanja je pokazao da
svi klasteri imaju odredene specificnosti, ali i odredene karakteristike koje se
mogqu izdvojiti kao zajednicke:

¢ U pocetku su klasteri slabi i ne ukljucuju sve firme i organizacije koje
treba da ucestvuju (pratece industrije, vladine institucije, nevladine
organizacije ili druge vazne ‘igrace’). Oni se ukljuCuju u zavisnosti
od potreba i na bazi strategije razvoja klastera.Klasteri su bazirani i
definisani na sistematskom poslovnom odnosu izmedu firmi.

¢ Klasteri su geografski odredeni.
¢ Klasteri imaju svoj zivotni vijek.
« Svaki klaster je jedinstven.
« Najcesce se javljaju u zemljama u razvoju.

+ Preduzeca su najuticajni ¢lanovi klastera.



Istrazivanja klastera (The Cluster Initiative Greenbook) U svijetu su pokazala da:
Clanovi 50% Klastera se nalaze na udaljenosti od 1 sata voznje

899% klastera U svijetu su razvijeni uz pomoc spoljasnjeq vodstva

68% Klastera imaju neki vid organizovane kancelarije

859% Clanova klastera smatra da je klaster doprinio jacanju konkurentnosti
Samo 4% clanova Klastera nije bilo zadovolno ucescem.

Zasto se klasteri uspostavljaju?

Firma moZe da savr3eno funkcioniSe u klasteru ne gubeci svoju individualnost i
identitet. U principufirmaucestvovanjem uklasteru povecava svojukonkurentnost
jer stvara bolje uslove za sebe da bude konkurentnija. (Npr. Grupa proizvodaca
cipela proizvodi svoje brendove i sve vrste obuce individualno, dok samo duboke,
zimske Zenske Cizme zajedno kao zajednicki brend (robnu marku))).

6. Kako razviti klaster

Postoji viSe nacina, metodologija i faza razvoja klastera, koji se, u zavisnosti
od autora i pristupa razli¢ito definiSu. Opredjeljenje i misljenje autora ovog
teksta je da se kroz praksu iskristalisalo sljedecih pet faza razvoja klastera:

¢ Fazal - Mobilizacija

¢ Fazall - Analiza

¢ Faza lll - Strategija i akcioni planovi
¢ Faza IV - Realizacija (implementacija)
0

Faza V - OdrZivost i inovacije
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Naravno, ovih pet faza se medusobno preplic¢u i nisu strogo odvojene jedna
od druge i mogu se odvijati paralelno i u isto vrijeme. U nastavku ¢e ove faze
biti ukratko opisane.

1. Faza | - Mobilizacija

Cilj ove Taze je da se osigura spremnost i kapacitet kjucnih zainteresovanin (stakeholders) da
ucestvuju U zajednickoj klasterskoj inicijativi.

U prvoj fazi potrebno je prije svega informisati i edukovati zainteresovane
strane kako bi se osiguralo ukljucivanje klju¢nih zainteresovanih u kompletan
proces. Ovdje je znacajno da proces bude sa tzv. ‘all inclusive' pristupom,
odnosno, po mogucnosti da ukljuci sve u proces. Nakon toga potrebno je
organizovati tzv. Radnu grupu klastera.

U fazi Mobilizacije neophodno je prepoznati opStu moguénost uspostavljanja
saradnje izmedu preduzeca ili preduzetnika i njihovu generalnu poslovnu
sli¢nost (npr. preduzeca proizvode iste ili slicne proizvode ili pruzaju slicne
usluge, posluju na istom ciljnom trziStu). Ova faza se moZe pokrenuti od strane
nekog od preduzeca ali se najceSce provodi uz spoljasnju pomoc fasilitatora
(npr. konsultant, razvojna agencija).

Korak 1: Identifikacija klastera.

Potrebno je identifikovati klaster odnosno sektor u kojem se klasterska
inicijativa organizuje. Ovo je Cesto rezultat prepoznate mogucnosti ili potrebe za
saradnjom izmedu preduzeca. Analiza lokalne ekonomije moZe dati dobru sliku o
situaciji u poslovnom sektoru. Neki od kriterija za identifikaciju moqu biti:

¢ Odluka o klasterskom umreZavanju moZe biti bazirana na obimu
poslovnih mogucnosti. Svaka industrija ima teoretsku Sansu da se
razvije u klaster, ali prakticno mnoge klasterske inicijative propadnu
jer vanjske i unutraSnje mogucnosti nisu dovedene na nivo prikladan
za akciju, uprkos odlicnom angazovanju fasilitatora i kljucnih ucesnika
(stakeholder-a).

0 Vec postoji neka infrastruktura i saradnja.
0 Trenutna situacija kod kljucnih u€esnika - preduzeca.
0 Snage i slabosti preduzeca.
¢ Postoji izraZzena Zelja ucesnika da saraduju.
Za identifikaciju klastera neopohodno je poznavanje situacije u sektoru kao

i informacije o opStim potencijalima vezanim za sektor industrije, trziste,
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proizvode/usluge, kupce, i sl. Zbog toga se neke od aktivnosti Faze | i Faze Il u
razvoju klastera moraju provoditi istovremeno (npr. sektorske analize, SWOT
analize, analize trendova).

Korak 2: Identifikacija uéesnika
Sta preduzece treba da zna o sebi da bi u¢estvovalo u klasteru?

Da bi se odgovorilo na prethodno pitanje, neophodno je da ucesnici odgovore
na sljededa pitanja:

0 Da li vlasnik/direktor firme Zeli da ucestvuje i da rjeSava svoje i
zajednicke probleme u klasteru?

¢ Da li zeli da saraduje?

¢ Da li Zeli da gradi strategiju i planira rad za duzi period?

¢ Da li moze da bude otvoren?

¢ Dalli je identifikovao svoje poslovne interese u klasteru?
Postoje tri pristupa koja se preporucuju:

¢ 0Od gore ka dole (Top-down). Ovaj pristup preoprucuje pocetak sa malom
grupom vecih preduzeca i institucija a potom prosirenje klastera u vecu
mrezu.

¢ 0d dole ka gore (Bottom-up). Ovaj pristup pocinje sa vecom grupom
zaintresovanih ucesnika i ide ka suzavanju grupe ka onim koji Zele da
uCestvuju. Ovo je pristup u kome su svi pozvani da ucestvuju a onda
uCesnici sami odlu¢e o svom uceScu kroz definisanje zajednickih
interesa.

¢ Kombinovani pristup. Ovaj pristup je kombinacija prethodna dva
pristupa i moze imati razliCite varijante. Jedan koji se preporucuje je
da se obave preliminarni razgovori sa najjacim konkurentima i da se s
njima usaglase pocetne tacke. Ovdje je vazno da se identifikuju i brzo
ostvare prvi jednostavni rezultati saradnje. To ¢e motivisati ucesnike da
dalje ucestvuju i investiraju u razvoj klastera.

Preduzeca su najuticajniji ucesnici u klasterskoj inicijativi. Zbog toga fasilitator
mora da vodi ra¢una o sljede¢im perspektivama:

Perspektiva preduzeca: Kako c¢e grupa konkurenata raditi na razvoju
zajednickih poslovnih mogu¢nosti?

Perspektiva klastera: Klastersko umreZavanje omogucava da ucesnici
(preduzeca i drugi) ostvare veoma korisne stvari: da izadu na trziSte koje nisu
pokrivali (npr. izvoz); da ostvare medjusobnu saradnju na smanjenju troskova
proizvodnje (npr. zajednicka nabavka sirovina i repro-materijala, zajednicka

,ll,

LOVNO UMREZAVANE

Pos




KLASTERI

proizvodnja dijelova, organizovan transport); zajednicko lobiranje kod lokalnih
i drzavnih vlasti; zajedni¢ka proizvodnja i/ili pruZanje usluga; zajednicka
promocija; zajednicko planiranje poslovnih projekata; zajednicki nastup kod
banaka i drugih kreditnih institucija; itd.)

Sljedece korake treba da provede fasilitator da bi identifikovao klju¢ne
ucesnike (‘stakeholders’) i po€eo sa klasterskom inicijativom:

Korak 3.

: Odrzati seriju sastanaka sa kljuénim u¢esnicima

¢ Upoznavanje, objasnjenje i usaglasavanje

a) Treba diskutovati vide ciljeve klasterskog organizovanja:

Upoznavanje sa relevantnosti klasterskog razvoja.
Sta ucesnici imaju na umu o specifitnom klasteru?

Obezbjedivanje neformalnog pregleda koristi od klasterskog
organizovanja.

Potvrditi da glavni ucesnici Zele da rade na formiranju klastera.
Pomoci glavnim ucesnicima da definiSu klaster koji ¢e biti prihvatljiv.

Koristiti priliku da se razmjene informacije o trendovima i pitanjima u
sektoru. Prezentovati najbolje prakse i primjere.

b) Definisati i objasniti ulogu Lidera

Ko su Lideri i zasto ih je potrebno odrediti?

Da li Lideri Zele da se posvete radu u organizovanju i uces¢u na
sastancima?

Koji Lideri su spremni da obezbjede: salu za sastanke, kancelarijski
materijal, kopiranje, kompjuter, kafu, rucak, itd.

c) Definisati i objasniti fasilitatora

Objasniti: Sta je klaster? Sta je svrha i koristi razvoja klastera? Sta su
mogucnosti i prepreke klasterskog organizovanja?

Asistiranje u planiranju i provodenju sastanaka.
Moderiranje sastanaka.

Obezbjedenje govornika, pregleda i drugih informacija.
Asistiranje u organizacije komunikacije izmedu ucesnika.

Pomodi u pristupu imenima i kontaktima koji treba se pozovu na
sastanke.

Pomo¢ u izradi poslovnih profila u¢esnika, Lidera i drugih stajkeholder-a.

712,



 Vodenje sastanaka - definisanje odnosa fasilitatora i predsjedavajuceg
na sastancima.

« Pomoc u pripremi zapisnika sa sastanaka, zakljuc¢aka, akcionih planova
« Pomoc u izradi nacrta strategije.
¢ Planiranje Sastanaka klasterske inicijative.
a) Odluka o velicini, svrsi i ciljevima prvog sastanka.
Tri nacina:

0 Organizacija malih pred-sastanaka sa kljuénim udesnicima (Od
gore ka dole (Top-down). Ovi sastanci treba da daju odgovore:

- Da li su potrebni dodatni manji pred sastanci?

« Pred sastanci treba da budu uvod i ‘brainstorming’ za vece sastanke
i poduhvate. Ovo mozZe da pomogne Liderima u planiranju cijelog
projekta klasterske inicijative. Takode ovako bi se moglo neformalno
pomoci kreiranje tzv. Odbora ili Radne grupe klastera.

+ Organizacija vecih sastanaka (0d dole ka gore - ‘Bottom-up'). Ovo
moze pomodi stvaranju snazne klasterske inicijative, ali moze voditi
U pogreSnom pravcu rasipanja energije i posvecenosti provodenju
inicijative. Nadalje, pocetak sa principom ,svako moZe da ucestvuje”
moze da pomogne da kljucni u€esnici i fasilitator identifikuju ¢lanove
koji ¢e pomoci raznolikost u klasteru, imajuci na umu da je ovo pristup
da svi mogu da se ukljuce a ne princip iskljucivosti i ekskluziviteta.

+ Kombinovani nacin. RjeSenje moZe da bude kombinovani nacin u
kojem ce se u isto vrijeme pridobiti vec¢i konkurenti na istu stranu a
takode se mogu ukljuciti manja preduzeda u incijativu razvoja klastera.

Koji pristup izabrati?

To ¢e zavisiti od toga hoce li klju¢ni ucesnici ozbiljno i predano pristupiti
klasterskoj inicijativi. Nadalje, to ¢e zavisiti od procjena i miSljenja kljucnih
ucesnika o tome da li ¢e organizacija vece grupe voditi ka ostvarenju ciljeva ili
¢e razliciti suprotni interesi biti nepremostivi.

¢ Obezbjediti pomoc u pristupu imenima i kontaktima
a. Upotreba poslovnih baza podataka
b.Razvoj i odrzavanje baze podataka za klaster.

c. Ukljuciti Sto viSe preduzeca koj treba da imaju vecinu i kontrolisati
odnos ukljucenosti preduzeca i drugih organizacija (vladine institucije,
konsultanti, obrazovne institucije, itd.)

¢ ldetifikovati i pozvati predstavnike sljedecih grupa:
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a. Velika, srednja i mala preduzeda.

b. Proizvodace finalnih proizvoda.

c. Dobavljace.

d.Dobavljace sirovina i repro-materijala.

e. Predstavnike poslovnih udruzenja iz sektora.

f. Profesionalne konsultante: pravnike, racunovode i finasijski
menadZment, marketing, inZenjering, menadZzment, kontrola i pracenje
kvaliteta, itd.

g.Specijalizovane istrazivacke organizacija.

h.Razvojne agencije i privredne komore.

Korak 4: Identifikacija kljuénih uéesnika i Lidera.

Veoma je vazno identifikovati i ukljuciti sve kljucne ucesnike - stakeholder-e
u klastersku inicijativu od pocetka. Klju¢ni ucesnici moraju da budu motivisani
za rad na razvoju klastera.

¢ Razviti motivacioni pozivno-infomacioni paket

a.Vjerovatno e se desiti da ¢e mnogi od potencijalnih uc¢esnika klasterske
inicijative prvi put Cuti o klasterima tako da je neophodno odgovoriti na
njihovo interesovanje i objezbjediti informacije o klasterima.

b.Treba donijeti odluku Sta treba staviti u informacioni paket npr. profil
industrije, opSte informacije o trendovima, primjer klastera u sektoru
iz drugih drZava itd.

C. Fasilitator moze da pripremi informacioni document o klasterskoj
inicijativi.
d.Poziv na sastanak bi trebalo da potpise Lider u sektoru koji ¢e ucestvovati
u klasterskoj inicijativi.
¢ Priprema Organizacionog sastanka

Ovdje su date smjernice za pripremu prvog organizacionog sastanka koje
imaju opcije za mali i veliki sastanak.

1. Pripremiti teme i ciljeve sastanaka
a. Mali predorganizacioni sastanci - moguci ciljevi

 Uspostaviti jasno razumjevanje klastera i poceti sa razumjevanjem
potencijalnih koristi od klastera;

- Staviti na dnevni red sva pitanja o koristima od klasterskog
organizovanja - ovo se moze uraditi u neformalnom razgovoru;

714,



« Inicijalna rasprava (‘brainstroming’) o potrebama klastera - da bi
se bilo u mogu¢énosti vezivati buduée sastanke; Identifikovati druge
tipove preduzeca, dobavljaca i pruZzaoca usluga koje bi trebalo ukljuciti
u sljedece korake;

b. Vedi uklju€ujuci sastanci - moqudi ciljevi

 Uspostaviti jasno razumjevanje klastera i poceti sa razumjevanjem
potencijalnih koristi od klastera;

« Oznaciti i objasniti bitna pitanja i moguce prepreke — mozda Ce biti
potrebno dovesti nekog govornika koji ima iskustva sa klasterima i
poslovnim mrezama kao i obezbjediti primjere dobre prakse, posebno
u istom sektoru ako je to moquce;

 Poceti sa pripremom ‘kataloga’ (spiska) potreba i klju¢nih komponenti
klasterske inicijative (Napomena: S ovim moZze da se poc¢ne i na prvom
sastanku ali moZe da uradi i na narednim sastancima.)

2. Obezbjediti i uputiti (orijentisati) govornike

Treba odgovoriti na sljedeca pitanja
a.Koliko edukacije i orijentacije grupa treba o svojoj industriji i sektoru?
b. Koliko edukacije i orijentacije grupa treba o klasterima?

c. Treba pomodi Lideru da upravlja dnevnim redom ako viSe ucesnika Zeli
da ima svoje prezentacije i govore.

3. Razviti format sastanka
Ovdje treba odgovoriti na sljedeca pitanja

a. Koliko dug ce biti sastanak? Da li ¢e biti potrebno imati viSe od jednog
inicijalnog sastanka?

b. Ko su govornici i uvodnicari?
c. Da li organizovati diskusije u manjim grupama? Sa ili bez fasilitatora?

 Ako je bez fasilitatora, treba pripremiti jasne i napisane instrukcije za
diskusiju u manjim grupama.

« Ako je sa fasilitatorom, treba obezbjediti da fasilitatori znaju ciljeve
diskusije.
a. Ako su grupe manje, da li Zelite da osigurate mje3ovite grupe s obzirom
na vrstu i prirodu preduzeca/organizacija? Veli¢ina ili lokacija?

b.Diskusije u velikim grupama? Ustanoviti specificne teme kao i metode
diskusije kako bi obezbjedili u¢esce i doprinos svih u€esnika. Obezbjediti
razne metode, npr. rasprava, istrazivanje, glasanje, konsenzusi.
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Korak 5: Ustanoviti Radnu Grupu (Lidersku Grupu).

Radna Grupa je jezgro klasterske inicijative i najvaznije operativno tijelo
klastera. Nadalje, Radna Grupa je klju¢no tijelo za proces izrade strategije
klastera. To je tim ljudi koji se sastoji od predstavnika preduzeca, predstavnika
pratecih industrija (npr. dobavljaca), institucija i organizacija.

Klasterska inicijativa i rad Radne Grupe zahtjevaju: komunikaciju, posvecenost
radu i ukljucenost.

Pri formiranju Radne grupe, potrebno je uraditi sljedece:
¢ Provjeriti da li postoji infrastruktura?
¢ ldentifikovati postojanje eventualnih lidera
¢ Iskazivanje interesa za formiranjem klastera
0 Ispitati moguénost za razvoj klastera
¢ Objasniti kako grupa konkurenata moze da saraduje?
¢ Identifikovati prve mogucnosti
¢ Treba ubrati ‘prvo voce' - prve pozitivne rezultate

Za fazu Mobilizacije karakteristi¢no je da treba obezbijediti direktne kontakte
izmedu ljudi, kako bi se mogla lakSe usvojiti zajednicka strategija, odnosno
obezbijedio konsenzus o klju¢nim pitanjima. Da bi se to postiglo potrebno je
ostvariti saradnju na razli¢itim nivoima, odnosno obezbijediti i Sire ukljucivanje
zajednice u procesu izgradnje novih veza izmedu preduzeca i vlade, ali i lokalne
zajednice. Sve ovo podrazumijeva kvalitetnu komunikaciju i jacanje medusobnih
odnosa i veza.

U ovoj fazi treba poceti raditi na prikupljanju informacija o:
0 Zajednickim problemima.
¢ Zajednickim prioritetima.
0 Zajednickim akcijama.
¢ Zajednickim interesima.
0 Zajednickim poslovnim aktivnostima.
Vazne orijentacione tacke Faze I:
¢ Identifikacija i mapiranje klastera.
¢ Svrha klasterske inicijative.
0 Obezbjedenje posvecenosti i ukljucenost.
0

‘Magneti’ koji ¢e privudi ucesnike.

- 16—



0 Pocetak izgradnje strukture.
¢ Razmjena ideja i usaglasavanje opsteq videnja klastera.

¢ Razumijevanje prirode i koristi od klasterske inicijative.

8. Faza ll - Analiza

U drugoj fazi potrebno je izvrsiti sve potrebne analize, odnosno do¢i do
kvalitetne dijagnoze stanja. Ova faza moze da se odvija paralelno sa Fazom |.

Cilj ove faze je da se analiziraju domadi i medunarodni tokovi U specificnoj iNndustriji, kao i
struktura ponude | potraznje Na trzistu, definisuci konkurentske prednosti, ali i zahtjeve.

Dobra dijagnoza stanja podrazumijeva obezbjedenje ili provodenje vise
studija i analiza kao 5to su:

¢ Sektorske Studije

¢ Socio-ekonomske analize
0 SWOT analize

¢ Dijamant konkurentnosti
¢ Statisticki podaci

¢ Analiza infrastrukture

¢ itd.

Provodenje svih ovih analiza ¢e za rezultat imati dijagnozu stanja, koja u
sustini, treba da sadrzi odgovor na pitanja o poznavanju sektora u kojem se
obavlja poslovna aktivnost, poznavanju konkurencije na trziStu i poznavanju
okruzZenja u kojem se kompletna poslovna aktivnost odvija.

Dobra dijagnoza stanja ¢e omoguciti preduze¢ima ¢lanovima klastera da u
narednoj fazi donesu adekvatne strateSke odluke.

Korak 1: Pregled postojecih studija i provodenje istraZivanja
> Sektorske studije.

Postoji mnogo sektorskih studija koje su pripremljene i koje mogu da pomognu
da se dobije Sira slika o stanju u ciljnoj industriji. Veoma Cesto statisticki podaci
mogu da vode ka pogresnim zakljuccima. Treba biti oprezan sa upotrebom ovih
podataka!
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> Socio-ekonomske analize.

Ove analize Cesto daju uopStene podatke o socio—ekonomskom stanju ali su
dobra osnova za dalju analizu i prikupljanje specifi¢nih informacija o sektoru.

> SWOT analiza

SWOT (Strength-Weakness-Opportunities-Threats) predstavlja analizu
unutrasnjih (Snage i Slabosti) i spoljasnjih faktora koji uti€u na rad sektora
ili samih preduzec¢a. SWOT analiza je dobar alat za razumijevanje situacija u
industriji i/ili sektoru, kao i percepcija mogucnosti (Sansi) i prijetnji (prepreka).
Ovaj alat daje obi¢no dobar pogled na industriju/sektor i situaciju izvana, te je
zbog toga prili¢no objektivan. On ne daje sliku Zelje i planova unutar industrije/
sektora. MozZe se desiti slu¢aj u kome jedna stvar predstavlja mogucnost (3ansu)
za jedan klaster, a prijetnju za drugi klaster.

> Statisticki podaci.

StatistiCki podaci se mijenjaju i Cesto se desi da nisu obnovljeni, ali oni
mogu da daju dobre orijentire o situaciji u industriji/sektoru kao i podatke o
deSavanjima u prethodnom periodu.

> Analiza infrastrukture.

Infrastruktura je veoma vazan segment razvoja klastera. Zbog ovoga je vazno
ukljuciti vladu i vladine institucije u inicijativu razvoja klastera u cilju trazenja
podrdke i pomoci oko kljunih pitanja. Klaster mora da zagovara i lobira za
razvoj prikladne infrastrukture koja treba da bude vezana za inicijativu razvoja
klastera.

VazZne orijentacione tacke Faze II:

¢ Upotrijebiti prethodne podatke i informacije o ekonomiji, industriji i
sektoru.

¢ Upotrijebiti statisticke podatke, ali treba biti oprezan s njima.

¢ Provesti SWOT analize na viSe nivoa uz aktivnu uklju¢enost ucesnika
(Swot analize: ekonomije, industrije, sektora, grupa preduzeca, pratece
industrije, preduzeda)

¢ Analiza ¢vrste infrastrukture.
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9. Faza lll - Strategija i akcioni planovi

Rezultati prethodnih faza omoqudéavaju da se uspostavi strateski dijalog
preduzeca Clanica klastera odnosno uspostavi medusobna saradnja, kao i
konsenzus oko klju¢nih pitanja i upotrebe postojecih resursa na novi nacin.

Ovo podrazumijeva konsenzus o viziji razvoja buduceq klastera, odredivanje
strateSkih ciljeva buduceg klastera kao i izradu strategija i odgovarajucih
akcionih planova koji ¢e omoguciti ostvarenje zacrtanih ciljeva.

Cilj ove faze je da se definise zajednicka strategija | pokrene klaster kao organizacija koja radi na
definisanju konkurentskin izazova, specificnih akdija Na kojima preduzeca Zele da rade zajedno,

razvoj poslovnin planova | zgjednickin poslovnin aranzmana

Da bi kasterska inicijativa uspjela neophodno je imati strateski pristup
njegovom razvoju. Medutim, da bi se privukli u€esnici neophodno je imati
prve rezultate veoma brzo kao bi se obezbjedila istinska uklju¢enost ¢lanova
klastera.

Zbog toga se preporucuje da se ova faza podijeli u dva dijela:
1. lzrada i provodenje akcija za brze rezultate

2. lzrada strategije razvoja klastera.

1. lzrada i provodenje akcija za brze rezultate
Ovaj dio predvida sljedece korake:
0 Definisanje zajednickih problema i izazova.

U ovom koraku svi u€esnici iznose svoje najvece probleme i/ili izazove koje
treba rjesSavati. Ovdje se preporucuje da za pocetak svaki od ucesnika ne daje
vie od svoja tri klju¢na problema/izazova.

¢ Usaglasavanje i donosenje konsenzusa o prioritetima.
U ovom koraku se izvrsi evidencija problema te njihovo grupisanje ako su
istovjetni ili sli¢ni.
¢ Usaglasavanje i dono3enje konsenzusa o potrebnim akcijama.

U ovom koraku ucesnici glasaju o iznesenim problemima/izazovima te
se napravi lista prioriteta prema dobijenim glasovima. Ovako se osigurava
konsenzus i saglasnost oko problema koje treba odmah rjeSavati. Svi ostali
problemi ostaju na listi i njih takode treba rjesavati.

¢ lzrada akcionih planova.

Poslije definisanja problema/izazova provodi se sli€na aktivnost u cilju
definisanja Sta to treba uraditi tj, koje akcije treba preduzeti da se rijeSe
prioritetni problemi. Kada se napravi lista akcija slijedi irada jednostavnih
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akcionih planova. Akcioni planovi mogu da imaju sljededi sadrzaj:

Problem/lIzazov/Poslovna moguénost: *Definisani specificni prioritetni
problem*

Akcija: *Definisana akcija koju treba preduzeti da se problem rijesi.*
Cilj: *Sta je cilj akcije?*
Zadaci: *Koji su postavljani zadaci za provodenje akcije?*

€lanovi tima: *Ko su ¢lanovi klastera koji u€estvuju u provodenju
akcija?* Ovdje treba napomenuti da ¢lanovi tima treba da budu oni
koji su naznacili zajednicki problem kao svoj. Takode treba osigrati da
ima viSe akcija i da su svi ¢lanovi klastera ukljuceni u tim za rjeSavanje
barem jednog problema.

Vrijeme: *Do kada tacno akcija treba da bude izvrSena?*
Ocekivanja: *Koja su ocekivanja ¢lanova klastera od ove akcije?*
¢ Provodenje akcija.

Kada su akcioni planovi pripremljeni akcije treba da se provedu i da se izvijeste
Clanovi klastera o rezultatima. Treba biti vrlo oprezan da se ne postave zadaci
koje nije moguce izvrsiti nego one koji su realni da se postignu za pocetak
klasterske inicijative.

2. lzrada strategije razvoja klastera.

Strategija Taktika
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U izradi strategije potrebno je provesti korake prikazane na slici:

1. Analiza situacije

2. Vlzua

3 Mlsua

4. CI|JEVI zadaC|

5. Formullsanje
strategue

6. Implementacua
strategue

7.Kontrola i Oc;ena

Glavne strategijske vrijednosti su: inovacije, kvalitet, fleksibilnost i
kontinuirana poboljSanja Sto zahtijeva brze i efikasne odgovore od strane kao
rezultat sve brzih i brzih promjena. Nijedna dobra poslovna strategija ne moze
se graditi na nepotpunom znanju ili analizi.

1. Analiza situacije. Ovo podrazumijeva koriStenje svih informacija

2.

S O

dobijenih u Fazi Il - Analiza, prvenstveno SWOT analiza.

Vizija. Zatim je potrebno definisanje i usaglaSavaje Vizije klasterske
inicijative. Vizijom treba da se opiSe kako ¢lanovi klastera Zele da klaster
izgleda u odredenom trenutku u buduénosti. Ona moZe da sadrzi misljenje
koje ¢e okolina imati o klasteru i Vizija je ono $to moze biti. Prilikom
definisanja Vizije treba odgovoriti na pitanje: “Sta je savriena buduénost
klastera?" Takode treba:

Iskoristiti vjerovanja, misiju i okolinu klastera.

Opisati 3ta ¢lanovi Zele vidjeti u buduénosti.

Biti specifican o svakoj organizacija.

Biti pozitivni i inspirirajuci.

Ne pretpostavljati da ¢e sistem imati isti okvir rada kakav ima danas.

Biti otvoren za dramati¢ne modifikacije trenutne organizacije,
metodologije, okruzenja, sredstava, itd.

Nadalje potrebno je sjediniti vjerovanja ucesnika klasterske inicijative:
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Vizija mora sadrzavati vjerovanja ¢lanova.

Vjerovanja moraju biti u skladu sa organizacionim ciljevima pojedinacnih
preduzeca kao i sa ciljevima klastera.

Vjerovanja su stav vrijednosti ¢lanova.

Vjerovanja su javna/vidljiva potvrda ishoda koji se ocekuje.
Vjerovanja moraju biti precizna i prakticna.

Vjerovanja ce voditi radnje svih ucesnika.

Vjerovanja odrazavaju znanje, filozofiju i radnje svih.
Vjerovanja su klju¢na komponenta strateskog planiranja.

Misija. Definisanje Misije klastera je veoma bitno i izjava o Misiji je osnovni
element u strateSkom planiranju poslovne organizacije. Definisanje misije
je jedna od prvih akcija koju klaster treba da preduzme. Misija moZe da
bude kamen temeljac za definisanje strategije klastera. Definisanjem
misije klaster pravi izjavu svojoj svrsi i Misija je ono 3to Zelimo da bude.
Pri definisanju Misije treba odgovoriti na sljedeca pitanja:

Ko smo mi?

Zasto smo tu?

Sta Zelimo da budemo?

Koja je nasa svrha postojanja?
Sta poku$avamo da postignemo?

Ciljevi (zadaci). Ciljevi su neophodni u svakoj oblasti gdje rezultati uticu
na opstanak i prosperitet klastera. Potrebno je definisati:

Opste ciljeve

Specificne ciljeve

Ciljevi treba da budu: specifi¢ni, mjerljivi, dostizni, realni i relevantni, i
vremenski odredeni.

5.

Formulisanje strategije. Formulisanje (definisanje) strategije
predstavlja odredivanje metodologije, vremenskih okvira, resursa (ljudski,
materijalni i finansijski) potrebnih za njeno provodenje. Plan strategije je
kako to postici. Formulisanje strategije predstavlja izbor osnovnih puteva
i nacina za ostvarenje definisanih ciljeva i misije klastera.

,22,



Ovo znaci da mora odgovoriti na sljedeca pitanja:
. STA?
« KO?
« ZASTO?
- GDJE?
« KAD?
« KAKO?

Strategija su velike odluke koje organizacija treba da donese. To podrazumjeva
da treba da se radi na izgradnji snaga, rjeSavanju slabosti, iskoristenja
mogucnosti, izbjegavanju prijetnji, i treba misliti dugoro¢no.

U formulaciji strategije treba da se izrade i detaljni akcioni planovi, programi
i projekti koji treba da se provedu. Ovi dokumenti ¢e biti neophodni za uspjeSnu
klastersku inicijativu.

6. Implementacija strategije. Provodenje strategije i strateSkog plana je
prakti¢no sljedeca i veoma vaZna Faza u rezvoju klastera.

7. Kontrola i Ocjena. Potrebno je ustanoviti sistem kontrole i ocjene
provodenja strategije. Pri provodenju strategije te njenoj kontroli i ocjeni
treba voditi racuna da je strategija neSto Sto je usaglaseno i treba da
se provodi u skladu sa planom a s druge strane mora se voditi racuna
o odstupanjima i promjenama koje se mogu desiti. Zato je neophodno
posmatrati strateski plan i strategiju kao ‘ziv' i dinami¢an dokument koji
se moze modifikovati da bio Sto efikasniji i realniji.

Da bi klasterska inicijativa uspjela potrebna je saradnja izmedu ¢lanova.
Primjeri saradnje i koristi za preduzeca u klasteru mogu biti:
¢ Zajednicka nabavka sirovina i repro-materijala
Zajednicko lobiranje kod lokalnih i drzavnih vlasti
Zajednicka proizvodnja i/ili pruZanje usluga
Zajednicka promocija
Zajednicki nastup na trzistu
Zajednicko planiranje poslovnih projekata
Zajednicki nastup kod banaka i drugih kreditnih institucija

Itd.
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Za male i mikro poslove potrebno je umreZavanje ali ...:

NEEFEKTIVNO EFEKTIVNO

Fokus samo Na operativini NiVo Strateski pristup

Pojedinacno djelovanje MreZa i partnerstvo

Ad-hoc poslovanje Definisana vizija

Pravijenje ustupaka Zajednicka odgovornost

Pojedinacne ideje o poslu Definisani zajednicki prioriteti
Suprotstavijeni stavovi Z3jednicke pozicije

Baziranje posla na poslovnim anegdotama Podaci, informacije | analize
Konkurenti i neprijatelji Partneri i saradnici

Usamljenost nije zadrzavanje samostalnosti Saradnja Uz zadrzavanje samostalnost

Vazne orijentacione tacke Faze Ill:

¢ Definisati elemente strategije.

¢ Formulisati i usaglasiti strategiju sa ¢lanovima klastera.
¢ Napraviti i usaglasiti strateski plan.
Y%

Napraviti akcione planove, programe i/ili projekte neophodne za
implementaciju (provodenje) strategije.

10. Faza IV - Realizacija (implementacija)

Cilj ove faze je provodenje usaglasene strategije i poslovnin akdja, izgradnja operativhe
strukture | implementacija zajednickin projekata.

Implementacija (provodenje) je veoma bitan trenutak za uspjeSnost
klasterske inicijative. Jedini dokaz strategije je u njenom izvrsenju. Razlika
izmedu uspjeSne i neuspjedne klasterske inicijative, lidera i njegovih pratilaca,
prepoznaje se u najvaznijem diferenciraju¢em faktoru, a to je implementacija
(provodenje) strategije.

Da bi klaster ostvario svoju misiju i ciljeve, nije dovoljno formulisati, odnosno
izvrSiti izbor adekvatne strategije, ve¢ je neophodno i izvr3iti strategijsku
promjenu tj. provesti strategiju. Bez obzira na koji je nacin napravljena
strategija, u vidu formalnog ili detaljnog plana ili ne, treba je provesti u
odgovarajuce takticke akcione planove, programe, projekte i budzete.

Operacionalizacija strategije u svakodnevni Zivot klastera provodi se
operativnim planovima, koji obuhvataju detalje potrebne da se strategija,
odnosno strategijski planovi ukljute u svakodnevno poslovanje. Kada se
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uspostavi osnovna strategija, klaster ¢e svakodnevno raditi na takti¢noj osnovi
(operativno planiranje) kako bi ispunio svoje teZnje. U kratkom periodu trebace
izmijeniti dosadasnju radnu praksu i politiku.

U provodeniju strategije treba voditi racuna o sljede¢im elementima:

O

Struktura klastera predstavlja rezultat organizovanja-fleksibilnost i
prilagodljivost na promjene.

Strategija prethodi strukturi - u praksi formulisanje strategije
predstavlja manji problem od njene implementacije, tj. provodenja u
Zivotnu stvarnost.

Sistemi - obuhvataju sve procedure, formalne i neformalne, koje
omogucuju organizaciji da funkcioniSe svakodnevno i dugoro¢no
(sistemi obuke, racunovodstveni sistemi, budzetski sistemi).

Stil - nacdin ukupnog ponasanja i akcija koje preduzimaju “Top"
menadZeri. Kadrovi-osoblje je jedini resurs koji nije limitiran-mogquce je
beskrajno razvijati ljudske resurse

Vjestine se odnose na ona znanja i sposobnosti koja doprinose da
organizacije neke aktivnosti obavljaju najbolje po osnovu kojih sticu
konkurentske prednosti (trZziSna snaga, inovacija-kvalitet, proizvodne
sposobnosti, projektno upravljanje...)

Zajednicke vrijednosti-integrisani ciljevi predstavljaju koncept
vrijednosti i aspiracija koje ujedinjuju organizaciju nekim zajednickim
ciljem.

Veoma vazan dio provodenja strategije je njena kontrola i ocjena. To je
najlakse uraditi koristeci jednostavan Ciklus poboljSanja (tzv. Deming tocak).
Ovaj ciklus obuhvata planiranje, provodenje plana, provjeru da li je postignuto
ono $to je planirano, napraviti izmjene (poboljsanja) plana i ponovo udi i ciklus
(kao na sljedeco;j slici).
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Plan
(Sta zelite posti¢i, kako?)

Radnj Uraditi
(l\?a ::viti (Implementirati,
pobzljganja) provesti planirano)

Provjeriti
(Dostizete li ono $to ste
htjeli (planirali) dose¢i?)

Provodenje strategije klastera podrazumijeva provodenje
zajednickih akcija unapredenja konkurentnosti, npr.:

O

S T

‘Umrezavanje’ ljudi

‘Umrezavanje’ firmi

Stalna komunikacija i informisanje

Promocija i Sirenje postojecih firmi (clanova klastera)
Organizovanje treninga i tehnicke pomoci (konsalting)
Zajednicko nastupanje na trzistu

Organizacija marketinskih kampanja

Uspostavljanje brenda proizvoda klastera

Privlacenje stranih investicija

Lobiranje (npr. za infrastrukturu ili subvencije)
Koordinacija nabavke, proizvodnje i prodaje
Uspostava tehnickih standarda

Smanjenje konkurencije medu ¢lanovima klastera

- 26—

definisanih



Vazne orijentacione tacke Faze IV:

¢ Provesti usaglaSenu strategiju klastera kroz provodenje akcionih
planova, programa i/ili projekata.

0 Ustanoviti sistem kontrole i ocjene provodenja strategije.
¢ Vrsiti stalnu kontrolu i prac¢enje provodenja strategije.

0 Vrsiti potrebna poboljSanja i izmjene strategije u skladu sa promjenama
u poslovnom okruZeniju.

11. Faza V - Odrzivost i inovacije

Kao i svaka druga poslovna aktivnost i klastersko organizovanje ¢e prolaziti
kroz odredene faze Zivotnog ciklusa. U tom smislu, kao poslednja faza, a
istovremeno i pocetna faza novog ciklusa se moze smatrati faza postizanja
odrzivosti i kreiranja inovacija kako bi se na Sto bolji nacin odgovorilo
prijetnjama koje dolaze iz razlicitih razloga.

Cllj ove faze je osiguranje finansijske i operativne odrzivosti klastera, uvodenje inovacija u
proizvodnju, pruzanje usluga i poslovanje, jacanje informacionin sistema i NOVO programiranje
S3a NovIM strateskim prioritetima.

U ovoj fazi je akcenat na:
¢ Aktivnostima za stimulaciju inovacija i preduzetnistva
¢ Aktivnostima u marketingu, izradi i jaCanju brenda
¢ Aktivnostima novih investiranja
¢ Podrsci poslovnim inkubatorima baziranim na klasteru
¢ Tehnoloskom umrezavanju.

Prethodnih pet faza razvoja klastera se ne mogu i ne trebaju shvatiti kao
striktno odvojene i definisane. U poslednjoj fazi razvoja klastera, dolazi do
brojnih izazova na koje treba odgovarati na adekvatan nacin i stoga mnoge
operacije koje su predstavljene u ranijim fazama treba ponoviti. Cilj je da se
obezbijedi odrzivost i napredak, a to je moguce samo kontiniuranim procesom
istrazivanja, analize i pracenja okruZenja, konkurencije i iznalazenjem novih,
inovativnih mogucnosti za rad i razvoj klastera.

VaZne orijentacione tacke Faze V:
¢ Stimulisati inovacije u proizvodnji, pruzanju usluga, menadZzmentu itd.
¢ Zajednicko poslovno planiranje i promocija.
¢ Saradnja sa inovacionim centrima, nauc¢no-tehnoloskim parkovima itd.
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¢ Jacanje infomacionih sistema i upotreba informaciono-komunikacijskih
tehnologija.

¢ Pracenje trendova.

12. Proces i inicijative za formiranje klastera - pregled ciljeva
iz savremene prakse

Sam proces razvoja klasterske inicijative je dugorocan drustveno-ekonomski
proces. Ovaj proces moZe da traje duZi vremenski period, godinama,
Cak i decenijama. Krajnji rezultat ovih inicijativa je, naj¢eSc¢e, geografska
koncentracija zasnovana na istovremenoj Sirokoj poslovnoj saradnji i
medusobnoj konkurenciji. Ova dva paralelna procesa daju sinergetski efekat.

U 2003. godini, pregled Competitivness Institute indentifikovao je 500
klasterskih inicijativa, od kojih je najviSe u Evropi, zatim Sjevernoj Americi i
Australiji. Od toga, 32% su inicirale lokalne i centralne vlade, 27% industrija i
35% zajedno. Inicijative su uglavnhom finansirane od strane vlada (54%), manje
od industrije (18%) i podjednako od obe strane (25%). Gotovo sve (89%) su
imale klju¢nog lidera koji je uglavhom bio iz nekog sektora industrije.

Prema istom istraZivanju iz 2003. godine, najcesci zajednicki ciljevi zbog kojih
su klasteri osnovani su podijeljeni u 6 grupa (vidi prilog 2):

1. IstraZivanje i razvoj mreZe - stvaranje mreze unutar klastera i medu
klasterima (izrada baze podataka preduzeca, redovni obilasci, adresar
dobavljaca i pruzalaca usluga, internet stranica, mjesecne informacije o
novostima u bransi i okruzZenju, periodic¢ni ¢asopis, itd).

2. Obuka i obrazovanje - analize potreba za specificnim obukama,
organizacija obuka, redovnih susreta preduzeca radi razmjene iskustava
i kontakata, itd.

3. Poslovna saradnja - iniciranje i podrika projektima kooperacije izmedu
preduzeca, obrazovnih i R&l institucija, povezivanje sa fondovima za
finansiranje inovativnih projekata.

4. Uticaj na politiku - lobiranje i kreiranje dijaloga industrije, nau¢ne
zajednice i vlade.
5. Inovacije i tehnologije - olak3avanje procesa inovacija, pracenje

trendova, rasprostiranje novih znanja i uvodenje standarda kvaliteta,
pobolj3anje tehnolo3kih procesa.

6. Rast klastera - jacanje regionalnog indentiteta, gradenje nacionalnog i
medunarodnog ugleda, promovisanje investicija - domacih i stranih.
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13. Prilozi

Prilog 1. Jednostavan primjer klastera

¥

Snabdjevaci siemenima,
zast. sredstvima i drugim
repro- materijalom

Udruzenja polj. proizvodaca, Privredna komora, Poljop. Institut i fakultet, Tehnol. Fakultet, itd

Prilog 2. Sest ciljeva formiranja klastera

g .. Rast klastera
Istrazivanje i \jjese¢ne informacije Promocija stranih i

razvoj mreZe o novostima ubrandi  gomacih investicija

Svjesnost o

potrebi klastera Gradjenje regionalnog

identiteta — brenda regiona

Privlacenje
novih firmi

Uticaj na
politiku

Uvodenje
standarda
kvaliteta

Inovacijei
razvoj tehnologija

oboljsanje
proizv.procesa

Poslovna
saradnja
Obukai

obrazovanje
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