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Kljucno pitanje: da li ima problem
koji je vredno da resavam?

Da li je to nesto sto kupac hoce?
Da li je spreman da to plati?

Da li moze da bude resen taj
problem?




Klju¢no pitanje: da li sam nesto
napravio sto ljudi hoce?

* MVP




Kljuéno pitanje: Kako da akceliram rast?
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Napraviti ldentifikovati Sistematicno
Plan A najrizicnije testirati plan
delove plana
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CUSTOMER SEGMENTS

EARLY ADDPTERS

Lean Canvas







ranje uka
alaz

nu svog

resenja
testiraj svoju cenu kroz verbalne komentare kupaca

testiraj cenu na osnovu Sta kupac radi
optimizirati svoju strukturu troskova da bi BP radio
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Sta je vazno da naugite O PROBLEMU:

PROIZVODNI RIZIK (Sta reSavate)
Kako kupci rangiraju tri problema

TRZISNI RIZIK (ko je vaga konkurencija)
kako kupci reSavaju to danas

RIZIK DOLAZENJA DO KUPACA (ko ima “bol”)
da li je ovo odrziv segment



POZDRAV

Postavi kontekst

SAKUPITI DEMOGRAFSKE PODATKE

Testirati segment

ISPRICAJ PRICU

Postavi kontekst problema

RANGIRANJE PROBLEMA

Testiranje problema

ISTRAZITI KUPCEVO GLEDANJE

Testiranje problema

ZAKLJUCIVANJE




Sta je vazno da naucite O RESENJU:
RIZIK KUPACA (ko ima “bol”)

kako identifikujete rane prihvatioce
PROIZVODNI RIZIK (kako resavate)

sta je minimum od ficera potrebno za lansiranje
TRZISNI RIZIK (koji je tvoj model cena)

da li ce kupci platiti za to resenje

koju cenu mogu da podnesu




POZDRAV

Postavi kontekst

SAKUPITI DEMOGRAFSKE PODATKE

Testirati segment

ISPRICAJ PRICU

Postavi kontekst RESENJA

Testiranje reSenja

TESTIRANJE CENE

Prihodovanje

ZAKLJUCIVANJE
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The Business Model Canvas
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Value Map

* |ista proizvoda/usluga
e kreator koristi
* “lek” za bol

Customer Profile

* POSAO (funkcionalni, socijalni, personalni)
* KORISTI (potrebne, ocekivanje, Zeljene,
neocekivane)

e BOLNE TACKE (prepreke, rizik, lo$ ishod)
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Definisanje vrednosti za kupce

e Sta kupac trazi, tj. koji posao /rezultat treba da mu se
obavi?

e na koji nacin vi ovo zadovoljavate?
e koje su prednosti/troskovi tog pristupa (resenja)?

e koje su prednosti/troskovi tog pristupa (resenja) u
odnosu na konkurenciju?

POTREBA p

POSAO

Up PREDNOSTI/ KONKURENCIJA
TROSKOViI
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“3PK” formula

Kupcev problem

Sadasnje resenje |

Vase resenje plis

JEDINSTVENI PRODAIJNI PREDLOG

K
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Vase resenje problema—da li je kupcu jasno?




Vase resenje problema—-dali je kupcu
jasno?
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Vase resenje problema — KOLIKO kupac
treba da plati?

e strateski ciljevi cene:
— opstanak (CENA
— maksimalni profit 7
— maksimalan prihod
— maksimalan rast prodaje

e metode:
— troskovi plus
— na oshovu Zeljenog profita

— na osnovu percepcije kupaca

CENA CENA
PROIZVODA i PERFORMANSE
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Sta Vam je bilo najkorisnije danas?
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