


Predstavite kolegu posred sebe:

* Ime

e Sta radi

* Koja mu je poslovna ideja \
e Sta ga raduje/izluduje u Zivotu 4

» Sta ocekuje-od,ovog treninga




hnolo3ku inovaciju u Srbiji

i

Jesna Raskovié Depalov
za studije preduzetnistva
~ raskovicv@uns.ac.rs



Ni jedan biznis plan ne prezivi kontakt sa KUPCEM!

Prezivi samo POSLOVNI MODEL

Razmisljajte o alternativhim mogucnostima

Vasa poslovna ideja je samo skup hipoteza

Nemojte da gradite kompaniju dok ne potvrdite
poslovni model




Kako da obezbedite
uspeh za vas Start-Up




Sta je to Sto Cini uspesan start-up



NEW WAYS TO MANAGE RISK | INSIDE THE LATEST SBA CONTROVERSY

NOVEMBER 2008 | ENTREPRENEUR.COM




Ali i on je nekada krenuo od nule...



Ni jedan
poslovni plan

ne prezivi
prvi kontakt
sa




Ovako verovatno izgleda vas tim!



Presenter
Presentation Notes
Svaki startap ima organičene resurse:
(finansijske, proizvodne, ljudrske)




Presenter
Presentation Notes
Nemate mogućnost delegiranja posla na veliki broj zaposlenih. 
Nema odeljenja, funkcija. Već verovatno morate veći deo posla da uradite sami.
Biznis planovi se pišu po logici korporacija, gde svaki deo odgovara određenoj organizacionoj funkciji. 


Vas zadatak nije da pravite korporaciju!


Presenter
Presentation Notes
Izgradnja strukture će doći kasnije.
Vaš zadatak je da tragate za rešenjem.



@djordjecelic



Presenter
Presentation Notes
Vi ćete se tokom svog razvoja suočavati sa brojnim nepoznanicama i pitanjima. Jer je proces razvoja novog proizvoda proces traganja. Većina poslovnih alata je kreirana u cilju izvršenja i prilagođena je već postojećim sistemima i velikim organizacijama. 
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e
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Drzanje planskog dokumenta ima smisla ukoliko
poznajete buducénost,'a to nije slucaj sa start-up.

~--I -


Presenter
Presentation Notes
Sigurno ne poznajete ni budućnost. 


daju kada su u

| propa

Planov

pitanju start-ups.









“Poslovni model opisuje na racionalan nacin kako
organizacija stvara i isporucuje vrednost”









Presenter
Presentation Notes
Zašto bi oni kupovali?


Vise startap

nego zbog greske u
razvoju proizvoda.







Novina

Prilagode-
nost

| Pristupa-
Umanjenje énost
troskova

Brend/ | | Umanjenje Pogodnost

status rizika

images by JAM
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Presentation Notes
MERLJIVI (cena, brzina usluge) vs NEMERLJIVI (dizajn, iskustvo kupca)

Novina – nešto novo (mobilni, wifi..); tehnološki uslovljeno
Učinak – sve bolji i bolji računari
Prilagođenost – sve što je tailored made
“radi” – Rolls Royce održava motore aviona, ostalo ostalima
Dizajn – može da bude od ključnog začaja za vrednost
Brend/status – Rolex, skejteri
Cena – low cost traveling
Umanjenje troškova – 
Umanjenje rizika – 
Pristupačnost – 
Pogodnost – iPod, iTunes


Da li znate ko su vasi

Korisnici Kupci

e




Za svaki segment kupaca

Potrebno je definisati:

 Predlozenu vrednost;

 Model prihoda

e Kanale, odnose sa
kupcima




Product/Market Fit

4

Da li predlozena vrednost i vas MVP
odgovaraju vasem ciljnom segmentu?
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Presenter
Presentation Notes
Kakve odnose gradite sa svakim segmentom?
Šta pojedini segmenti očekuju? 
Koliko sredstava ulažete u odnose sa kupcima?



Licha
podrska
‘Posvecena
licna
podrska

Samo-
usluga

Automati-
Zovaha
usluga

Zajednice

Zajednicko
stvaranje
vrednosti

images by JAM


Presenter
Presentation Notes
Lična podrška
Posvećena lična podrška – lični bankar
Samousluga
Automatizovana usluga – personal profile, prepoznavanje, preporuka na osnovu prethodne kupovine
Zajednice – sami rešavaju svoje probleme, razmenjuju iskustva
Stavaranje vrednosti – kupce animirati da pomažu imidžu (review...)




Presenter
Presentation Notes
Koliko su kupci stvarno spremni da plate? Na koji način?
Da li prihode generišete jednokratno ili kontinuelno?



Prodaja
(prenos
vlasnistva)

Korisnicka
nadoknada

Pretplata
Najam/
lizing/
rentiranje

Licenca

Oglasava-
nje

images by JAM



Fiksna cena Dinamicki formirana

Za svaki

proizvod/uslugu CENKANJE Pregovaracka moc

CENOVNIK

Kvalitet

proizvoda/usluge PRINOS Stanje na zalihama

KARAKTERISTIKA

Svaki segment Odnos ponude i

SEGMENT odgovarajuca cena IRZISTE potraznje
» ) i Kompetitivno
KOLICINA popust AUKCIJA nadmetanje

images by JAM





Presenter
Presentation Notes
Koji resursi podržavaju vaš poslovni model?
Koja imovina je neophodna?




Fizicki

Intele-
ktualni

Ljudski

Finansi-
Jski

images by JAM


Presenter
Presentation Notes
Fizički – proizvodni pogoni, zgrade, vozni park, mašine, prodajne objekte, distribucione mreže...
Intelektualni – brend, patenti, know-how, copy right, partnerstva, baza klijenata... Bitno – Cola, Nike, Microsoft...
Ljudski – posebno u razvojno-istraživačkim kompanijama, medicinskim..., 
Finansijski -  




Presenter
Presentation Notes
Koje aktivnosti morate da obavljate dobro u da bi bili uspešni? 
Koje su kritične?





Presenter
Presentation Notes
Platforma/mreža – upravljanjem lancem snadbevanja




Presenter
Presentation Notes
Koji partneri i dobavljači uvećavaju vrednost vašeg modela?
Na koga morate da se oslonite?



KLjUCNI PARTNERI

Nabavka
sredstava

Umanjenje
Optimizacija rizika i
neizvesnosti



Presenter
Presentation Notes
Koje ključne resurse obezbeđujemo od njih?
Koje ključne aktivnosti oni obavljaju?




Presenter
Presentation Notes
Koja je struktura troškova? 
Koji ključni elementi uvećavaju vaše troškove?






kljuCne predloZena odnosi sa
aktivnosti vrednost” kupcima

/¢

kljucni. segment
partneri kupaca
1
/ﬁp
struktura -
troSkova prihodi

kljucni _
resursi kanali
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Left

Lam the left brain.
lam a scientist. A mathematician.
[ love the familiar. I categorize. [ am accurate. Linear.
Analytical. Strategic. | am practical.

Always in control. A master of words and language.
Realistic. I calculate equations and play with numbers,
Lam order. I am logic.

1 know exactly who [ am.
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kljuCne predloZzena odnosi sa
aktivnosti vreinost” kupcima

%

Vrednost J

kljucni

_ segment
partneri

Efikasnost

struktura

troékova_.-” _ prihodi

kljucni _
resursi \ kanali



e /nte ntno,
sta da radim sa tim?”






The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas """ e
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Ovaj alat se zove
Business Model Canvas

(download with instructions at
www.businessmodelgeneration.com/downloads)




Razmisljajte
o alternativnim
mogucnostima




Ista tehnologija, proizvod ili usluga mogu
da imaju razlicit poslovni model






PokusSajte da skicirate vas
alternativni poslovni model
postavljajuci sebi pitanje...



marketing nise vs.
masovni marketing

kapitalna ulaganja
VS. partnerstvo

jedan segmeJ\

proizvod vs. usluga

direktna prodaja vs.
indirektna prodaja

lichi kontakt vs.
otvoren vs. zatvoren automatizacija

radno intenzivno vs.
kanitalnn intenzivno

Teska pitanjal!

vs. drugi segment
nadoknada vs.
besplatno

po rrferl Vs.
o _ masovna proizvodnja
fizicko vs. virtuelno
fiksni vs.
varijabilni troskovi

samostalno vs. oglaSavanje
outsoursing Vs. prodaja



Napravite jedan izbor nakon prototipa a
zatim uzmite u razmatranje nekoliko modela...






OK. Kada ste pronasli model,
niste jos zavrsili...



Vasa poslovna
ldeja Je samo
skup hipoteza

4



oslovni model moze da bude

dlican na papiru...

The Business Modet Canvge
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... Ali budite

sigurni da su to



samo pretpostavke
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...Zato morate da izedete
napolje I...



testirate svaku od hipoteza
(npr. sa kupcima)




Ovaj poslovni model testiranja procesa
se zove “Customer Development”

( izgradnja

[ kreiranje \
' kompanije |

kupaca

 'vaHdacUai?

otkrivanje )
| Kupaca

Kupaca

sprega ﬂ-'



dve razlicite faze...



potraga

T e, aa

| [ kreiranje \_ { izgradnja

;'vaHdacUai? .
kupaca [ “\ kompanije]

otkrivanje \
| Kupaca

Kupaca

sprega O

’ poslovanje



a pocinje se sa...



... verifikacijom
svih hipoteza

. Tl ey
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.;“izgradrﬂai
kompanije/

' kreiranje
Kupaca

;'vaHdacUa' 

otkrivanje
| Kupaca

Kupaca

sprega



Testirajte vasu hipotezu
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Key Activities

=S,

Key Resources

e
=

e 3 e

Value Propositions | i Customer Hqu-:il::rzshl'pQ

proizvod

tip trzista | chaue )

konkurencija

Customer Segments '-"RB’J
‘Léfi'; |

Cost Structure

wunihiesinesamodd penerarioncom

Revenue Streams

WiIl b

Bl =
ins s smssiain
P T
== o - EaaE ™ e
=
e g

_Trmsnsmmmensin @O 06 ©




Testirajte vasu hipotezu

Key Partners 5"

Key Activities
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Testirajte vasu hipotezu

Key Partners UGS | Rey Activieies
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Testirajte vasu hipotezu

Key Partners :{f; Key Activities %‘i Value Propesitions =" | Customer HEIu'tiﬂrtsfll'pQ Customer Segments
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Da biste ovo postigli potreban vam je
specijalan 1 agilan ...



tim koji...




... Ce izadi izvan zgrade!




... da testira | prilagodi vas model

Key Partners Ef? v Value Propositions  { ~" Customer ﬁqu-:il:unshl'pQ Customer Segments f"

B
i

e agilna primena __ : krelran e

poslovnog | & selje
modela _

kljuéni proizvod problem

partneri tip trzista _ kupac

staoni | P |konkurencijal e (791 korisnik

donose? “customer ko pIaCa

development| kanal
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Morate da prilagodavate poslovni
model sve dok se ne dokaze da radi

[ kreiranje

J | izgradnja
Kupaca |

| g'vaHdacUa' 
kompanije/

otkrivanje
| kupaca

Kupaca

sprega



“Kako da dokaze
da poslovni
model radi?”




Najbolji dokaz da model

radi je resavate problem
kupcima za koji su onl spremni
da plate!






&
L]

MVP

Minimal Viable Product


Presenter
Presentation Notes
Proizvod sa minimalnom funkcionalnošću koji rešava problem kupcima!!!
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Pivot

Launch nnnnnnnnnnnnn

Stealth mode

Uobicajen prilaz

Lean prilz
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Assumption }

i

refuted

»Nisam bio neuspesan. Ve¢ sam samo pronasao
10.000 nacina koji ne funkcionisu.”

- Tomas Edison



|deas



na primeru TORTE

Kore = Glazura



na primeru TORTE

MVP

&

Kolacié Torta Svadbena torta




— Sta je to?

Minimal Viable Product

—> Najmanje resenje koje
¢e vam omoguciti da
testirate vase pretpostavke.

—> Najmanje resenje koje
kupcima pruza
vrednost/resava problem!



VIVP —je ono sto ih je ucCinilo velikima

242

Welcome to Amazon.com
Bo«

Chive anaillion 1

— amazon.com
]

Simple homepage of todays
market leader in e-commerce




— je ono sto ih je ucCinilo velikima

[ Welcome to Thefacebook ]

thak connécts people through sodal nétworks at colleges. I ace bOOk
pular consumpbon at r

Started with a small
customer segment:
Harvard students
(start small, think big)




VIVP — mit o uspehu preko nodi!

Dragon & Jade

Formula GP Racing

Gem Drop

Marine Sniper

Mole War

Paid to Kill

Paper Planes

Patron Angel

Playman Winter Games
Shopping Madness

Space Impact: Meteor Shield
Star Marine

Sumea Ski Jump

Swat Elite Troops

US Marine Corps Scout Sniper
Totomi

War Diary Burma

War Diary Torpedo
Wolfmoon

X-Factor

Rovio’s 52nd game, they spend 8
years & went almost bankrupt



VIVP — mit o uspehu preko nodi!

COMING SOON w

Was some side project, while the
founders where working on
Odeo, podcast sharing plattform.




povratna sprega

[ otkrivanje | _.f validacija \_. kreiranje \_sf izgradnja’
\ kupaca f “\ kupaca f 4\ kupaca [ “\kompanije;

sprega '

(pOnavaanje * dok se ne potvrdi)
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Cestitamo!



Zavrsili ste potragu!




Zapamtite...



Nemojte aa
gradite kompaniju
dok ne potvraite
poslovni modade/




i rizikujete da ....



spalite vas novac dok tragate
za modelom koji radi




Poslovanje nije potraga



poslovanje
_sledl potragu




krenite dalje kada nadete
svo] model !

f




tek tada krenite u sprovodenje:



prilagodite vas marketing

 validacija \ 4-f kreiranje \_f izgradnja’

otkrivanje f ,
kupaca [ §”“\ kupaca |/ “\ kompanije/

\ kupaca [ -

sprega |

poslovanje



izgradite vasu
organizacionu strukturu

hhﬁh

Itllill*l__l

( kreiranje |zgradnja

;.vaHdacUa' f; -
kupaca [ “\ kompanije/

f otkrivanje [ N
kupaca [~

\ kupaca [ -

- sprega |

poslovanje



1 Wi jedan poslovni plan ne preZivi
prvi kontakt sa kupcem

2 Prezivi posliovni mode/

Odvojite neophodno vreme da
razmislite o svim alternativama

4 Vas poslovni model je samo skup
hipoteza

Ne gradite kompaniju, pre potvrde
vaseqg poslovnog modela






IZVVORI koje smo koristili:



http://steveblank.com/
http://www.businessmodelgeneration.com/
http://theleanstartup.com/
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_differentiate your business model. A
handbooK for visionaries, game

changers, & challengers

dALYEHVIS NIT JHL

TEINEH S, HINAMD LA LS T
i



	Slide Number 1
	Slide Number 2
	Slide Number 3
	Slide Number 4
	Slide Number 5
	Slide Number 6
	Slide Number 7
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	Slide Number 13
	Slide Number 14
	Slide Number 15
	Slide Number 16
	Slide Number 17
	Slide Number 18
	Slide Number 19
	Slide Number 20
	Slide Number 21
	Slide Number 22
	Slide Number 23
	Da li znate ko su vaši
	Slide Number 25
	Slide Number 26
	Slide Number 27
	Slide Number 28
	Slide Number 29
	Slide Number 30
	Slide Number 31
	Slide Number 32
	Slide Number 33
	Slide Number 34
	Slide Number 35
	Slide Number 36
	Slide Number 37
	Slide Number 38
	Slide Number 39
	Slide Number 40
	Slide Number 41
	Slide Number 42
	Slide Number 43
	Slide Number 44
	Slide Number 45
	Slide Number 46
	Slide Number 47
	Slide Number 48
	Slide Number 49
	Slide Number 50
	Slide Number 51
	Slide Number 52
	Slide Number 53
	Slide Number 54
	Slide Number 55
	Slide Number 56
	Slide Number 57
	Slide Number 58
	Slide Number 59
	Slide Number 60
	Slide Number 61
	Slide Number 62
	Slide Number 63
	Slide Number 64
	Slide Number 65
	Slide Number 66
	Slide Number 67
	Slide Number 68
	Slide Number 69
	Slide Number 70
	Slide Number 71
	Slide Number 72
	Slide Number 73
	Slide Number 74
	Slide Number 75
	Slide Number 76
	Slide Number 77
	Slide Number 78
	Slide Number 79
	Slide Number 80
	Slide Number 81
	Slide Number 82
	Slide Number 83
	Slide Number 84
	Slide Number 85
	Slide Number 86
	Slide Number 87
	Slide Number 88
	Slide Number 89
	Slide Number 90
	Slide Number 91
	Slide Number 92
	Slide Number 93
	Slide Number 94
	Slide Number 95
	Slide Number 96
	Slide Number 97
	Slide Number 98
	Slide Number 99
	Slide Number 100
	Slide Number 101
	Slide Number 102
	Slide Number 103
	Slide Number 104
	Slide Number 105
	Slide Number 106
	Slide Number 107
	Slide Number 108
	Slide Number 109
	Slide Number 110
	Slide Number 111

