esubsomprtion el (led)
- chanye fo dal

|+ clong aage feedo min

ajbolju tehnolosku inovaciju u Srbiji

mr Viktorija Petrov

Www.inovacija.org
vbojovic@uns.ac.rs
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ehnolosku inovaciju u Srbiji

- mr Dorde Celi¢
www.businessincubatorNS.com

~ djordje.celic@gmail.com

@djordijecelic

Ni jedan biznis plan ne prezivi kontakt sa KUPCEM!

Prezivi samo POSLOVNI MODEL

Vasa poslovna ideja je samo skup hipoteza

Nemojte da gradite kompaniju dok ne potvrdite
poslovni model

3 Razmisljajte o alternativnim moguénostima
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Kako da obezbedite
uspeh za vas Start-Up

Sta je to Sto €ini uspesan start-up




NEW WAYS TO MANAGE RISK | INSIDE THE LATEST SBA CONTROVERSY

NOVEMBER 2008 | ENTREPRENEUR.COM

Za pocetakje to brlluantan oshivac
poput...

L — S | R S | ) — —— e

uo od nule...
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@djordijecelic

Ovako verovatno izgleda vas tim!
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i e———

i e———

Vas zadatak nije da pravite korporaciju!
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@djordijecelic

-

poznajete buduénost, a to nije slucaj sa start-up.

i TR S N e - T o o R w11




Planovi propadaju kada su u
pitanju start-ups.
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organizacija stvara i isporucuje vrednost
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Masovni
marketing

Marketing

Marketing
segmenta

Diverzifiko-
van
marketing

Visestruke
platforme

Velika grupa
potrosaca
sli¢nih
problema i
potreba

Masovni
marketing

Sektor
potrosacke
elektronike

images by JAM
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Apsolutna
posvecenost
spcificnoj
grupi P —
potrosaca Marketing

nise

Veza ponudac-
kupac (delovi
za
automobilsku
industriju)

images by JAM

Razlikovanje

slicnih, ali
specificnih | R
PO aa Marketing \

segmenta

Isti proizvod uz
razicit predlog
vrednosti
(mehanizam za
satove,
medicinsku ind i
automatizaciju)

images by JAM
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Posvecenost
potpuno
razlic¢itim S
potrebama Diverzifiko-
van
marketing

Amazon
2006 uveo i
“cloud
computing”
usluge za
online
kompanije

images by JAM

Pruzanje
usluga
segmentima
koji su
meduzavisni

Visestruke
platforme

Kreditne kartice
zahtevaju veliku
bazu korisnika, ali
i primaoca kk;
Novine - citaoci i
oglasi

images by JAM
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Novina

Ucinak

Prilagode- '
nost

Pristupa-
Umanjenje cnost
troskova

Brend/ Umanjenje
status rizika

Pogodnost

images by JAM

Da li znate ko su vasi

Korisnici Kupci

@djordijecelic
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Za svaki segment kupaca

Potrebno je definisati:

+« PredioZeny vrednost
* Model prihoda

¢ Kanale, odnose sa

odgovaraju vasem ciljnom segmentu?

29-May-15
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SAMOSTALNO

PARTNER

DIREKTNO

INDIREKTNO

OD KUCE
WEB
POST
SAZNA- | VREDNO | KUPO- | ISPO- PRO-
RADNJA NJE -VANJE | VINA RUKA | DAINE
USLUGE
PARTNERSKA
VELEPRODAJA
images by JAM
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Li¢na
podrska
Posvecena

licna
podrska

Samo-
usluga

Automati-
zovana
usluga

Zajednice
Zajednicko

stvaranje
vrednosti

images by JAM

“Get Customers”

L1l

“Grow Customers”

© 2012 Steve Blank from The Startup Owners Manual

29-May-15
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Prodaja
(prenos
viasnistva) _
Korisnicka
nadoknada

Pretplata
Najam/

lizing/
rentiranje

Licenca

Oglasava-
nje

images by JAM
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Za svaki
proizvod/uslugu

Kvalitet
proizvoda/usluge

Svaki segment
odgovarajuca cena

“popust”

Dinamicki formirana

Pregovaracka moc

Stanje na zalihama

Odnos ponude i
potraznje

Kompetitivho
nadmetanje

images by JAM
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Fizicki

Intele-
ktualni

Ljudski

Finansi-
jski

images by JAM
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images by JAM

23



29-May-15

:i“’, 1
=
\>
. e an Um_a[l_]er_lje Nabavka
Optimizacija rizika i
. . sredstava
neizvesnosti

images by JAM
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kljucne
aktivnosti

predlozena
vrednost”

.
ar

odnosi sa
kupcima

segment
kupaca

T—

@
np=

ll;,.. E\“:__\:“ \
/ > \
1 VA \ N .
struktura L
troskova Kljuéni prihodi
resursi kanali
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ht

brain

kljucne
aktivnosti

pred ozena
vre inost”

odnosi sa
kupcima

Vrednost J

segment
kupaca

Efikasnost

\ \ |

struktura
troskova

resursi

prihodi
kanali

29-May-15
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sta da radim sa tim?”

koristite ga kao alat...

27
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The Business Model Canvas "

Key Partners _.-'::_ Key Activities % Value Proposgions (-~ L'Lr.ﬁmrrMHrJ'dnonshupQ Customer Segments
“g — E

skicirajte vas poslovni model

Key Resources : él, Channels /_Q
- . - - . - e

Cost Structure U Revenue Streams '-'-"fr

v buns inenamod d generation. com o @ OO @

The Business Model Canvas

Key Partners ﬁ: Key Activities Value Proposgions (-~ L‘merrwumnonsme Customer Segments

Key Resources F él, E _______,._.——

- o
4
N
v buns inenamod d generation. com o @ OO @
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The Business Model Canvas

Desigmal fir

Key Partners

Value Proposeions |

S~

Channels

Customer Segments EE'

Revenue Streams

e @006 @

The Business Model Canvas

Desigmal fir

Key Partners

blok
e ——

blok

Key Resources

-_'g"_:' I Key Activities
da=

Value Propostions

Customer Hd’dnonsme

blok

Channels

blok

Customer Segments EE'

Cost Structure

blok

weunabis inenamodd gen erarion com

e @006 @

29-May-15
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Ovaj alat se zove
Business Model Canvas

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

Razmisljajte
o alternativnim
mogucnostima

29-May-15
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Ista tehnologija, proizvod ili usluga mogu
da imaju razli¢it poslovni model

HH]| [HH HH| [HH]| [HH
HH]| [HH HH| [HH]| [HH
HH]| [HH H| [HH]| [HH
HH]| [HH HH| [HH]| [HH
HH]| [HH H| [HH]| [HH
HH]| [HH HH| [HH]| [HH
HH]| [HH H| [HH]| [HH
HH]| [HH HH| [HH]| [HH
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31



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

transakcije vs.
ponovni prihodi

marketing nise vs.
masovni marketing

kapitalna ulaganja
VS. partnerstvr

jedan segment
vs. drugi segment

nadoknada vs.
besplatno

distribucija vs.
centralizacija

proizvod vs. usluga

direktna prodaja vs.
indirektna prodaja

otvoren vs. zatvoren

radnn intenzivnn ve
Teska pitanja!

akvizicija vs. zadrzavanje

fizicko vs. virtuelno

copyright vs. copyleft

samostalno vs.
outsoursing

ekonomija opsega vs.
ekonomija obima

licni kontakt vs.
automatizacija

revolucionarno novo vs.

ljSanje

y

po meri vs.
masovna proizvodnja

fiksni vs.
varijabilni troskovi
oglasavanje
vs. prodaja

29-May-15
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Napravite jedan izbor nakon prototipa a
zatim uzmite u razmatranje nekoliko modela...

HH]| [HH
HH]| [HH
HH]| [HH
HH]| [HH
HH]| [HH

HH]| [HH

HH]| [HH

HH]| [HH

29-May-15
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OK. Kada ste pronasli model,
niste jos zavrsili...

Vasa poslovna
ideja je samo
skup hipoteza

29-May-15
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Poslovni model moze da bude
odliCan na papiru...

... Ali budite

sigurni da su to

... SAMO pretpostavke
Key Partners -;'.#a:- | Key Activities .;,—i_,. i..lfux.'}’n\;\\.&ln!rb: --..._" {...u_ﬂum(. HrIarn\rr.d:upQ (.l.ri..'d\h‘h.'r Segments E'_
= pretpostavka _F = pretpostavka |
pretpostavka
| | pretpostavka pretpostavka
pretpostavka | key resources LS e | Chanrets (7] —
R - e - Sl
T pretpostavka
e —un =
pretpostavka pretpostavka
/L | Revenue Stream 5 =
| =
B retpostavka | .. =- =
pretpostavka Lp pretpostavka
sewwbus esamoddgemeration som Simmeepemsren @O 06 @

29-May-15
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...zato morate da izedete
napolije i...

testirate svaku od hipoteza

‘/ (npr. sa kupcima)

36



Ovaj poslovni model testiranja procesa
se zove "Customer Development”

otkrivanje validacija kreiranje izgradnja

kupaca kupaca kupaca kompanije

sprega

dve razlicite faze...

29-May-15
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potraga

otkrivanje
kupaca

sprega

validacija
kupaca

T

’.

kreiranje izgradnja
kupaca kompanije
poslovanje

a pocinje se sa...

29-May-15
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... verifikacijom
svih hipoteza

e )
= =
- = -

otkrivanje validacija kreiranje izgradnja

kupaca kupaca kupaca kompanije

| sprega

proizvod

Key Resources B ti p triléta Channels ;J

konkurencija| —

Key Partners :g{_'.' Key Activities ‘:ﬁ Value Propositions [~ :,usmrm:'Rr{mwrmrp.{"ﬁf Customer Segments r?\l
: -— . 2 PR ~F | - S [

Testirajte vasu hipotezu

wwwbues inesamod d g eration.com Sremmmeesne QO8O

29-May-15
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Testirajte vasu hipotezu

Key Partners ::' Key Activities K Value Propositions  |{*-~ Customer Relationship{™") | Customer Segments 5
=\ i x —C | et
problem
: kupci
Key Resources —’;J}
. - . ..
3 ~ korisnici
s
ko placa?
“ogt Stru /\‘i" Revenue e Stream r
e e A

wwwburinesamod dgmeration rom

_Sremmsee—— QOO O

Testirajte vasu hipotezu

Key Partners ;g{:' Key Activities _b,“ Value Propositions  |{*-~ Customer Hdﬂ:ldmﬂ:p{lz Customer Segments r"\.
—— RASS = : . S ﬁ_
== = = =5 E-
Key Resources —’;J} Channels ;g
ost Stry B

wwwburinesamod dgmeration rom

= s

= @006 0

29-May-15
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Testirajte vasu hipotezu

Key Partners ;g{.‘.‘

Key Activities

Value Propositions [~

Customer Ht‘h!uanm!p.{:z

Cusiomer Segments q[.f\ y

=
) %roizvo q kreiranje
Kliugni traznje problem
jucni vy
partneri _| Up trzista | kupac
éta oni Key Resources —’;J} k k . Channels \‘3
Ja oy | = - |konkurencija| zzz korisnik
kanal .
et ko placa?
“ost Stru ] Revenue Strea -."',r...
__________________________ >

potvrdite poslovni

model ‘

model placanja

wwwburinesamod dgmeration rom

T @ OO O

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

29-May-15
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poslovnog | £ Zelje

modela )
proizvod problem

kljucni DI0IZVC
partneri ' tip trzista kupac
gaoni | B |konkurencijal e (73 korisnik
donose? | “customer ko placa
development kanal
tim —

~

Cost Structure /-1 ] Revenue e Stream 5 -
= ~ potvrdite poslovni . Model placanja \>

K‘:”'d_ﬂmﬂ .‘;g&;"" 3 \t.?f.ilk' F."-‘f‘!‘sl.him =7 t,lr.sm.mr.'Hdﬂ:h.lr?th!{'.{;z L.llm.‘m:'!..f-'t‘;t:rnmrs ﬁ_
agilna primena | S —— [
it kreiranje | =

mocfel

Crmmmmesn W OE® @

da testira i prilagodi vas model

wwwburinesamod dgmeration rom

Morate da prilagodavate poslovni
model sve dok se ne dokaze da radi

validacija kreiranje izgradnja
kupaca kupaca kompanije

otkrivanje
kupaca

| sprega

43



"Kako da dokaze

da poslovni

model radi?”

Najbolji dokaz da model

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

29-May-15
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B
L

i

MVP

Minimal Viable Product

45



q
b
n
>
?
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3
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3 .

Pivot

Laurch.........\

Stealth mode

Start ()

Uobicajen prilaz

Launch =sssee==gt.-

stat O

Lean prilz

29-May-15
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[ validated f———
Assumption } <

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

- Tomas Edison

| Measure _

47
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na primeru TORTE

&

Glazura

na primeru TORTE

MVP

Kolacic Svadbena torta
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— Sta je to?

Minimal Viable Product

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

— Najmanje resenje koje
kupcima pruza
vrednost/resSava problem!

— Razlicite vrste MVP-a

Smoke Tests
— Prikazite vas proizvod kao da vec postoji,
modelirajte ga, a posle ga napravite. (Koristite
usluge poput: themeforest.net, shopify.com, goodsie.com, idr.)
Release 1.0
— zapocnite razvoj, minimum funkcionalnosti, $to pre
lansirajte, pravite izmene i varijacije, radite manuelno a
kasnije automatizujte.
Finalni MVP
— izadite iz zgrade i pokusajte da reSite vasem kupcu
problem

... U tome nema vrednosti za kupce!

49
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— je ono sto ih je ucinilo velikima

wrnazen_avigiaal jreg (44

aitonicey 1A A

Welcome to Amazon.com
Books!

I ras espde jt ene hing. woke 3 cur persond naieaon servie. We dink o very coaf)

it - SO : amazoncom
e T

Simple homepage of todays
market leader in e-commerce

— je ono Sto ih je ucinilo velikima

GAME 09 NEUERENDIN

Started with a game.
Photo-Upload was only a
feature of that game
(zoom in pivot)

50
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— je ono Sto ih je ucinilo velikima

.

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

— je ono sto ih je ucinilo velikima

GROUPON

Sent 500 Mails a day manually,
then automated.
(Fake it than make it)

51



— mit o uspehu preko noci!

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

— mit o uspehu preko noci!

Enterprise Video Management

COMING SOON

we

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

29-May-15
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povratna sprega

otkrivanje validacija kreiranje izgradnja
kupaca kupaca kupaca kompanije

sprega

(ponavljanje * dok se ne potvrdi)

53



Cestitamo!

Zavrsili ste potragu!

29-May-15

54



29-May-15

Zapamtite...

Nemojte aa
gradite kompaniju,
dok ne potvrdite
poslovni mode/

55



ili rizikujete da ....

spalite vas novac dok tragate
za modelom koji radi

29-May-15
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Poslovanje nije potraga

poslovanje
sledi potragu

29-May-15

57



krenite dalje kada nadete
svoj model I

tek tada krenite u sprovodenije:

29-May-15
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prilagodite vas marketing

otkrivanje
kupaca

validacija
kupaca

kreiranje
kupaca

izgradnja
kompanije

sprega

poslovanje

@djordijecelic

izgradite vasu
organizacionu strukturu

otkrivanje
kupaca

validacija
kupaca

kreiranje
kupaca

izgradnja
kompanije

sprega

poslovanje

@djordijecelic
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U1 & WIN =

Ni jedan poslovni plan ne prezivi
prvi kontakt sa kupcem

PreZivi poslovni mode/

Odvojite neophodno vreme da
razmislite o svim alternativama

Vas poslovni model je samo skup
hipoteza

Ne gradite kompaniju, pre potvrde
vaseg poslovnog modela

29-May-15
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7

( Systematically vederstand, design §
Y _differentiate your business model. A
,f handbooK Tor visionaries, game

.. changers, £ challengers

dALEHVILIS NvIT IHL

5 TN ALY VLS T

C reaNER
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