
Razvoj poslovnog modela 



Predstavite kolegu posred sebe: 
• Ime 
• Šta radi 
• Koja mu je poslovna ideja 
• Šta ga raduje/izluđuje u životu 
• Šta očekuje od ovog treninga 
•  
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Ni jedan biznis plan ne preživi kontakt sa KUPCEM! 

Preživi samo POSLOVNI MODEL 

Razmišljajte o alternativnim mogućnostima 

Vaša poslovna ideja je samo skup hipoteza 

Nemojte da gradite kompaniju dok ne potvrdite 
poslovni model 



Kako da obezbedite 
uspeh za vaš Start-Up 



Šta je to što čini uspešan start-up 



Za početak je to brilijantan osnivač 
poput... 



Ali i on je nekada krenuo od nule... 



Ni jedan 
poslovni plan  
ne preživi 
prvi kontakt  
sa kupcem 



Ovako verovatno izgleda vaš tim! 

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



A ovo je struktura korporacije! 

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. 



Vaš 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. 



Držanje planskog dokumenta  ima smisla ukoliko 
poznajete budućnost, a to nije slučaj sa start-up. 

Presenter
Presentation Notes
Sigurno ne poznajete ni budućnost. 



Planovi propadaju kada su u 
pitanju start-ups. 



Preživi samo 
POSLOVNI 
MODEL 





  

“Poslovni model opisuje na racionalan način kako 
organizacija stvara i isporučuje vrednost” 



Poslovni model možemo da podelimo u 9 
ključnih elemenata: 



@djordjecelic 

SEGMENT KUPACA 

Za koga kreirate vrednost?  
Ko su Vaši najvažniji kupci? 

Presenter
Presentation Notes
Zašto bi oni kupovali?



Više startap kompanija 
propadne zbog nedostatka 
kupaca nego zbog greške u 

razvoju proizvoda. 
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PREDLOŽENA VREDNOST 

Koju vrednost donosite Vašem kupcu?  
Koji problem rešavate? 
Koje proizvode/usluge nudite kom segmentu? 
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PREDLOŽENA VREDNOST 

Presenter
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 vaši 

Korisnici Kupci 



  

Za svaki segment kupaca 

Potrebno je definisati: 
• Predloženu vrednost; 
• Model prihoda 
• Kanale, odnose sa 

kupcima 



Product/Market Fit 

Da li predložena vrednost i vaš MVP 
odgovaraju vašem ciljnom segmentu? 
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KANALI 

Na koji način svaki segment želi da im proizvod bude isporučen? 
Koji se pokazao kao najbolji? 
Koji je najskuplji? 
Koliko su usklađeni sa navikama kupaca? 
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ODNOSI SA KUPCIMA 

Na koji način osvajate, zadržavate i razvijate vaše kupce? 

Presenter
Presentation Notes
Kakve odnose gradite sa svakim segmentom?
Šta pojedini segmenti očekuju? 
Koliko sredstava ulažete u odnose sa kupcima?




images by JAM 

Lična 
podrška 
Posvećena 

lična 
podrška 

Samo-
usluga 
Automati-

zovana 
usluga 

Zajednice  

Zajedničko 
stvaranje 
vrednosti 

ODNOSI SA KUPCIMA 

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...)
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TOKOVI PRIHODA 

Na koji način generišete prihod? 

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

Koja je vaša najvrednija imovina? 

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

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 -  
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KLjUČNE AKTIVNOSTI 

Šta je najvažnije za vaš biznis? 

Presenter
Presentation Notes
Koje aktivnosti morate da obavljate dobro u da bi bili uspešni? 
Koje su kritične?
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Presenter
Presentation Notes
Platforma/mreža – upravljanjem lancem snadbevanja
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KLjUČNI PARTNERI 

Ko su vaši partneri i dobavljači? 

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

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

Koji su vaši troškovi? 

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

Koji su vaši najvažniji troškovi? Koji su vaši najskuplji resursi? 
Koje ključne aktivnosti su najskuplje? Fiksni troškovi – varijabilni 
troškovi? Ekonomija obima? 
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“Ovo je interesantno,  
šta da radim sa tim?” 



koristite ga kao alat... 



skicirajte vaš poslovni model 



blok 



blok 

blok 

blok blok 



blok 
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blok 
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blok blok 

blok 

blok 
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Ovaj alat se zove 
Business Model Canvas 
(download with instructions at 
www.businessmodelgeneration.com/downloads) 



  Razmišljajte 
o alternativnim  
mogućnostima 



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





Pokušajte da skicirate vaš  
alternativni poslovni model  
postavljajući sebi pitanje... 



samostalno vs.  
outsoursing 

oglašavanje 
vs. prodaja 

nadoknada vs.  
besplatno fiksni vs.  

varijabilni troškovi 

jedan segment 
vs. drugi segment 

fizičko vs. virtuelno  

 po meri vs. 
masovna proizvodnja 

radno intenzivno vs.  
kapitalno intenzivno 

lični kontakt vs.  
automatizacija otvoren vs. zatvoren 

kapitalna ulaganja 
vs. partnerstvo 

proizvod vs. usluga 

marketing niše vs.  
masovni marketing 

direktna prodaja vs.  
indirektna prodaja 

Teška pitanja! 



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





OK. Kada ste pronašli model, 
niste još završili... 



Vaša poslovna  
ideja je samo  
skup hipoteza 



buildin 

build 

buildin 
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buildin 

Poslovni model može da bude  
odličan na papiru... 
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 ... Ali budite  
sigurni da su to 

block g 



... samo pretpostavke 

pretpostavka pretpostavka 

pretpostavka 

pretpostavka 
pretpostavka pretpostavka 

pretpostavka 

pretpostavka pretpostavka 

pretpostavka 
pretpostavka pretpostavka 



...zato morate da izeđete  
napolje i... 



 testirate svaku od hipoteza 
(npr. sa kupcima) 



Ovaj poslovni model testiranja procesa 
se zove “Customer Development” 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 

sprega 



dve različite faze... 



potraga 

poslovanje 
sprega 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 



a počinje se sa... 



... verifikacijom 
svih hipoteza 

sprega 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 



Testirajte vašu hipotezu 

proizvod 

tip tržišta   
konkurencija 



problem 

kupci 

korisnici 

ko plaća? 

Testirajte vašu hipotezu 



kanal 

Testirajte vašu hipotezu 



ključni  
partneri   šta oni   donose? 

proizvod   
  tip tržišta   

 konkurencija           

model plaćanja 

 problem   
kupac   

   korisnik   
  ko plaća? 

Testirajte vašu hipotezu 

kreiranje  
tražnje 

kanal 

potvrdite poslovni  
model 



Da biste ovo postigli potreban vam je  
specijalan i agilan ... 



tim koji... 



... će izaći izvan zgrade! 



... da testira i prilagodi vaš model 

agilna primena  
poslovnog  

modela         
   “customer 
 development” 
     tim 

proizvod 
tip tržišta 

konkurencija 

kreiranje 
želje 

problem 
kupac 

korisnik 
ko plaća 

model plaćanja 

kanal 

potvrdite poslovni  
model 

ključni  
partneri   šta oni   donose? 



Morate da prilagođavate poslovni  
model sve dok se ne dokaže da radi 

sprega 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 



“Kako da dokažem  
da poslovni  
model radi?” 



Najbolji dokaz da model  
radi je rešavate problem 
kupcima za koji su oni spremni 
da plate!  



Kako? 



MVP 
Minimal Viable Product 

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





Uobičajen prilaz Lean prilz 



„Nisam bio neuspešan. Već sam samo pronašao  
10.000 načina koji ne funkcionišu.“ 

- Tomas Edison 





Kore Fil Glazura 

MVP na primeru TORTE 



Kolačić Torta Svadbena torta 

MVP na primeru TORTE 



MVP – Šta je to? 

Minimal Viable Product 

⟶ Najmanje rešenje koje  
će vam omogućiti da 
testirate vaše pretpostavke. 
 
⟶ Najmanje rešenje koje 
kupcima pruža 
vrednost/rešava problem!  



MVP – je ono što ih je učinilo velikima 



MVP – je ono što ih je učinilo velikima 



MVP – mit o uspehu preko noći! 



MVP – mit o uspehu preko noći! 



povratna sprega 

 sprega   
(ponavljanje * dok se ne potvrdi) 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 



tako da imate “čvrst dokaz”? 



Čestitamo! 



Završili ste potragu! 



Zapamtite... 



Nemojte da  
gradite kompaniju 
dok ne potvrdite  
poslovni model 



ili rizikujete da .... 



spalite vaš novac dok tragate  
za modelom koji radi 



Poslovanje nije potraga 



poslovanje 
 sledi potragu 



krenite dalje kada nađete  
svoj model 



tek tada krenite u sprovođenje: 



prilagodite vaš marketing 

poslovanje sprega 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 



izgradite vašu  
organizacionu strukturu 

sprega 

otkrivanje 
kupaca 

validacija 
kupaca 

kreiranje  
kupaca 

izgradnja 
kompanije 

poslovanje 



1 
2 
3 
4 
5 

Ni jedan poslovni plan ne preživi 
prvi kontakt sa kupcem 

Preživi poslovni model    
Odvojite neophodno vreme da  
razmislite o svim alternativama 
Vaš poslovni model je samo skup 
hipoteza 
Ne gradite kompaniju, pre potvrde  
vašeg poslovnog modela 





IZVORI koje smo koristili: 

http://steveblank.com/ 
http://www.businessmodelgeneration.com 
http://theleanstartup.com/ 
  
 

http://steveblank.com/
http://www.businessmodelgeneration.com/
http://theleanstartup.com/
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