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Ishodi ucenja
Nakon interaktivnog uCestvovanja na predavanjima, vjeZbama i samostalnog i

grupnog rada na analizi studija slucaja, biCete u moguc¢nosti da:

* Razumijete prednosti i
nedostatke pokretanja
preduzetnickog
poduhvata od nule.

* Objasnite i primijenite
kanvas (platno) poslovni
model.

e Znate korake u Lean
startap procesu.
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2.5. Startap proces - pokretanje biznisa od nule
]

* Na ovakav korak se uglavnom
odlucuju preduzetnici kojima je
osnivanje i oblikovanje
preduzeca mnogo veci i
znacajniji izazov u odnosu na
kupovinu postojecih preduzeca
ili kupovinu franSize.

Ovi preduzetnici imaju veliku
Zelju za stvaralackim
zadovoljenjem koje polazi od
yusadivanja“ideje, zatim rasta i
prerastanja u jako i stabilno
preduzece. Startapi su
preduzeca sa brzim rastom koja
su i dalje krhKka i zavisna od
ljudskih, pravnih, poreskih i
finansijskih faktora (Heller et
al., 2019).




Pokretanje preduzetnickog poduhvata od nule (strating

from scratch, engl)
S UCCESS

g,. * Pokretanje preduzetmckog poduhvata od

2 nule (strating from scratch, engl) je Cin
& kreacije poslovnog modela.

START R N . Medutim, ovdje treba da napomenemo da
su u ovom slucaju rizici mnogo veci od
kupovine postojeceg preduzeca, kupovine
franSize, ili nasljedivanja porodicnog
preduzeca, jer tek novouvedeni poslovi
imaju manji izgled na uspjeh od
postojeceg preuzetog biznisa.




Pokretanje preduzetnickog poduhvata od nule (strating
from scratch, engl)

7.asto?

v'Nepoznavanje klju¢nih karakteristika novog
proizvoda ili usluge od strane maloprodavaca
i kupaca, dobavljaca i distributera,
v'pogresno targetiranje kome je namijenjen
é_. novi proizvod ili usluga,
a v’ nepovoljna lokacija biznisa,

v'nebriga o zastiti Zivotne sredine i nedovoljan
stepen drusStvene odgovornosti.
START

FAILURE




Razlozi koji se mogu navesti zbog kojih preduzetnik

preferira pocinjanje posla od ,nule“ mogu biti:

o Mogucnost samostalnog
definisanja vizije, misije i
strateskih ciljeva
preduzeca, vlastite kreacije
asortimana proizvoda ili
usluga, izgradnja
organizacione kulture.

o Kreiranje vlastitog

inovativnog poslovnog
modela.




Razlozi koji se mogu navesti zbog kojih preduzetnik

preferira pocinjanje posla od ,nule“ mogu biti:

o Moguc¢nost eliminisanja
uocenih gresaka direktne i
indirektne konkurencije, kao
rezultat bencmarking

SUCCESS aktivnosti.

o Vlastiti izbor lokacije,
tehnologije i opreme,
strateskih poslovnih
partnera, kao Sto su
dobavljaci, banke, zaposleni,
konsultanti, itd.

o Stvaranje vlastitih lojalnih
kupaca.




Pri zapocinjanju biznisa od ,nule”, preduzetnik mora imati sveobuhvatne

informacije, narocito informacije o ciljanom trzistu. Prije procjene
ukupnog prihoda i dobiti - profita, potrebno je da ima odgovore na

pitanja:

U Postoji li traznja za proizvodima i
uslugama?

U Ko su potencijalni kupci?
U Gdje se oni nalaze?
U Koji je broj potencijalnih kupaca?

b Kakva je kupovna mo¢
potencijalnih kupaca?

0 U kojem Ce procentu kupovati
proizvod - uslugu?

U U kojim koli¢inama i koliko Cesto
bi kupovali proizvode - usluge?

Ali kako da dodemo do odgovora na
ova pitanja ako se radi o potpuno
novom proizvodu ili usluzi?

Nova paradigma (The Lean start up)
polazi od pretpostavke da se nema
vremena za detaljna i formalna
predvidanja buducih prihoda i
troskova u na primjer, za period od
tri do pet godina, jer jednostavno niko
ne posjeduje ,carobnu kuglu® koja ¢e
da%reazne inpute za tako nesto, vec
se MVP proizvod (Minimum Viable
Product) lansira na trziste,
prikupljaju se povratne informacije sa
trzista, redefiniSe se pocetni poslovni
model, ako to trziSte zahtijeva, i nudi
se paleta proizvoda i usluga, od
bazicnog do premium modela.

sevens  YHUBEP3WTET Y BAH0J JIYLN

UNIVERSITY OF BANJA LUKA ‘ P

EKOHOMCKW ®AKYNTET -
FACULTY OF ECONOMICS 197




MVP vs modeli sa vise funk(:l]a

UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKW ®AKYNTET
FACULTY OF ECONOMICS 1975

YHWUBEP3WTET ¥ BAHOJ NIYLIU ‘I{




Jedan od modela zapocCinjanja biznisa od ,nule“ je Model startap procesa
americkog autora Hatena (Hatten, 2012). Sustina modela je postojanje

takozvanog
, kao Sto je predstavljeno na sljedecoj

U svalkoj etapi start ap procesa, razlicfite personalne karalkteristike fe biti znadajnije za viasnika kalo biznis bude dobijao nove
Sorme. Ovaj model pokazuje kako su preduzetnidcke vestine neophodne w ranim fazama procesa formiranja biznisa, a onda daje

mogudnost uvodenja | primjene menadZerskih vjestina kada se preduzede etablira. . .
Organizacione

karakteristike
Personalne
karakteristike Meuspjeh
Organizacione ) . Freuzet biznis
Preuzimanije rizika karakteristilkke Organ]zaf:lc:ne Integrisanje
Mezadovaljstvo poslom karakteristike Maplata
Gubitak radnog mijesta Tim . ESOF (Plan za
g.brizov;lnljje Strategija E?l;';li:; :S %3;82(;313 isanje)
ivotna do Struktura rimarna

Potreba za postignudima Kl Proizvodnja emisija akcija)

Personalne ultura Liudski i

karakteristike Pol-frﬂ',d . - Proizvodi judski resurs
Posvecenost Socioloske Personalne Personalne Personalne

Potreba za postignuéima karakteristike karakteristike karakteristilke karakteristike

Unutrasnja kontrola Mrese Preduzetnilk

Tolerancija nedoumica 3 5 ; Planiranje Bolje moguénosti

Timowvi Lider - .
Preuzimanje rizika Raditalii Menadser Organizovanje Dosada
Personalne vrijednosti -~ . W i i
i Porodica Posvedenost odenje Finansijske prilike
Obrazovanje . s Kontrola Postignuti ciljewvi
Iskustvo | lelorl Vizija
v Yy v v v
Inovacija ‘l'::::jgd::: | Implementacija
? ? f T Preduzetniclki T

dogadaj

Oloru ]
Okruzenje OkruzZzenje vEeme
» N K k ij
Prilike Konkurencija Okruzenje P:'Jc:]pi;;'encua
Uzori Resursi Inkubator
Kreativnost Inkubator Konkurenti Faposleni
Viadine politike Kupci Kupci

Dobawvljaci Prodavadi

Investitori

Banke

Advokati

Resursi

Viadine politike
| | I |

Preduzetnicki proces v Pr, s menadZmenta malog biznisa
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Kriter
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Bil Gros (Bill Gross Entrepreneo,
2016), multi-preduzetnik i americki
finansijer, slaZe se da se Kriterijumi
za uspjeh startapa razlikuju u
zavisnosti od projekta, ali odredeni
kriterijumi su od sustinskog znacaja,
kao Sto su sljededi:
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artapa

— ideja ili koncepti potreba koju
rjeSava;

— tim koji Ce realizovati ciljeve i
sposobnost pronalazZenja
potrebnih vjestina;

— poslovni model koji ¢e ucCiniti
investicije isplativim;

— finansiranje kao podrska
razvoju poslovnog modela i
troskovi razvoja; i

— vrijeme trziSne prilike. (Heller
etal,, 2019, str. 3-4)
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Studija slucaja 7
~Mmhmm? petomjesecni Video startap koji virtuelne sastanke Cini
zabavnijim, prikupio 31 milion dolara prije lansiranja
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2.6. Inovativni poslovni modeli

U Poslovni model je
najvazniji i mozda
najtezi dio
dizajniranja _
preduzeca, i Cini
»Srce 5
preduzetnickog
procesa.

dPoslovni model
octrava logiku
odredenog
preduzetnickog

poduhvata, kojim se

rjeSavaju uoceni
Eroblen_n ciljanih
upaca i partnera,

kao Sto su dobavljaci

ili druga preduzeca
uvezana u klastere,
autsorsing odnose
(outsourcing, engl.
usluge izvan
organizacije) ili
strateska
savezniStva.

’W“

I
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»

dKompletan poslovni

model odnosi se na
jedno - na
vrijednost.

JPoslovni model

redstavlja

onceptualni alat
koji sadrzi set
ciljeva, koncepata
i njihovih odnosa,
S c1lf'em definisanja
poslovne logike
odredenog
preduzeca



Poslovni model predstavlja konceptualni

alat
“U slucaju startap P
preduzeca, odnosno f”f PARTNERI h
g o . Dobavljaci -
preduzetnika pocCetnika, / . Partneri Vs
ovaj alat mozZe posluziti za . /
procjenu preduzetnicke | xrerane
. . . . |"I Resursi ISPORUKA
ideje i kao temelj za | Aktivnost ORUKA )
izradu poslovnog plana u |h Vrijednost odnosi |
buducnosti.” (Kolakovi¢ & \ o T~ ,.f
Mihi¢, 2020, str. 296). \ /’
i?‘fink?}zi] STICAN]JE /
Prihodi /
X V4
HH’H ,,f’f
a“"'m.__ B -
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takode se moze smatrati osnovom svakog

poslovnog modela. Prema Alamu (2019, str. 93) postoji Sest kljucnih
komponenti poslovnog modela:

- R -

e e 5T

= Prijedlog vrijednosti. Prva = Prikupljanje vrijednosti. Kako
komponenta o kojoj smo do sada Cete generisati prihode od_
razgovarali usredsredena je na kupaca? Ko cCe platiti za vase
razumijevanje problema koji se rjeSenje? Koliko Cete naplatiti?

rjeSava, za koga i zasto vrijedi

2 : = Finansiranje vrijednosti.
rjeSavati problem Jevry

Odakle ¢ete dobiti sredstva za

= [sporuka vrijednosti. Kako ce podrsku vasem poduhvatu kroz
kupac znati za proizvod ili uslugu  rane faze i aspekte skaliranja,
koji se nudi i kako ¢e mu se odnosno povecanja aktivnosti?

isporuciti vrijednost?

. Kreirancjie vrijednosti. Kako
Cete izgraditi proizvod ili uslugu i
koje sumogucnosti potrebne za
izgradnju rjesenja?

= Vrednovanje partnerstva. Na
koga se treba oslanjati u lancu,
vrijednosti? Ko su spoljni igraci sa
kojima trebate da se udruzite u
ovom poduhvatu i zasto bi zZeljeli
da se udruzuju sa vama?

n
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[ako je poslovni model
prezentacija trenutne

viranje poslovnog modela

poslovne logike preduzeca,

inoviranje poslovnog
modela definise se kao

aktivnost ili proces u kojem

se osnovni elementi
preduzeca i njegova
poslovna logika
transformisu s namjerom
postizanja operativnog i
strateskog napretka.
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Inov1ran]e poslovnog modela

Preduzeca treba da reaguju
na dinamicCne zahtjeve i
promjene u svom
poslovnom ekosistemu, na
primjer zbog sve veceg
pritiska na troskove,

prijetnje lakom zamjenom ,‘//"
i stalnom potrebom za 3 |
diferencijacijom
(Carayannis et al., 2015).
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Redizajniranje poslovnih

T s e paev e g Mg |

@ dreamstimecom A

odela

kw"m;.\. S

* Nove informacione tehnologije

takode omogucavaju
dizajniranje inovativnih i
potpuno novih poslovnih
modela, koji Cesto dovode do
poremecaja u postojeéim
industrijama i trziStima
(Bouwman et al., 2018; Pucihar et
al., 2016). U takvim dinami¢nim
trziSnim uslovima nijedan
poslovni model ne moZe biti
statican i trajati vjecno.

Svako preduzece mora
Kontinuirano preispitivati,
redizajnirati i razvijati svoj
poslovni model, kako bi
vremenom ostalo konkurentno!
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Perspektive inovacije BM

-
— My | ~ -

Fos i Sabi (Foss & Saebi,
2017) sugerisu da literatura
0 inoviranju poslovnih
modela pruza dvije razliCite
perspektive inovacije
poslovnih modela,
ukljucujuci promjene u
arhitekturi poslovnog
modela i promenje u jednoj
ili vise komponenti u BM.
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Studija slucaja 8

Sta toci gorivo u Uber-ov motor rasta?

v Inovativni poslovni model Kkoji
je izazvao revoluciju u prevozu
putnika lansiran je 2010.
godine.

v'Radi se o Uberu, koji je za samo
10 godina od osnivanja, u
novembru 2020. godine
dostigao trziSnu vrijednost
61,01 milijardi USS.

U narednom videu i studiji slucaja
posvecenoj Uberu, pogledajte,
procitajte i razmislite Sta je to “Sto
toCi gorivo u Uberov motor
rasta”?
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Uber Technologies, Inc. (UBER)

MYSE - MYSE Delayed Price. Currency in UsD

( 7 Add to watchlist )

58.44 128 (+2.24%)

At close: April 28 4:00PM EDT

Summary

Previous Close
Open

Bid

Ask

Day's Range

52 Week Range
Volume

Ayg. Volume

Chart

Conversations Statistics
57.16 Market Cap
Beta (5Y
=6.88 Maonthly)
0.00 x 800 PE Ratio (TTHM)
0.00x 1000 EPS (TTM)
56.66-58.48 Earnings Date
Forward
26.58-84.05  ;idend & Yield
9,201,732 Ex-Dividend Date
18,310,547 1y Target Est

Historical Data Profile Financials  Analysis  Options  Holders  Sustainabil
109.1298 1D 5D 1M 6M YTD 1Y 5Y Max " Full screen
58.80
/A
N/A 58.00
-3.86
May 04, 2021
56.40
N/A (N/A)
N/A
10 AM 12 PM 02 PM 04 PM
Trade prices are not sourced from all markets
69.99
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Jber Technologies Inc (UBER) Add to Watchlists

Create anAlet  Quickflows

1411 ¥ -1.65 -3.61% NYSE Nov17,16:00 4497 A +0.16 +0.36% Afer-Hours: 20:00 USD

Quote Fundamental Chart Technicals Key Stats Financials Data  Estimates News Events Y-Ratings Performance Valuation Multichart

Jber Technologies Market Cap: 85.58B for Nov. 17, 2021

/iew 4,000+ financial data types

Search Add | | Browse...

Market Cap Chart View Full Chart
1d|[5d| 1m|3m [6m | YTD | 1y | By | 10y | Max Export Data | Save Image | Print Image
For advanced charting, view our full-featured Fundamental Chart

100.00B
M NLT )
UUE
50.00B
25.00B
Julg Jan'20 Jul'20 Jan 21 Jul'21

fistorical Market Cap Data



2.7. Kanvas poslovno modeliranje - The

Canvas

o Prakticna alatka za sKkiciranje

definisane strategii ei ni ezinu Upravo drZite knjigu namijenjenu vizionarima, onima koji mijenjaju
pravila igre i onima koji Zele izazvati zastarjele poslovne modele
te stvoriti tvrtke sutrasnjice. Ovo je knjiga za . ..

implementaciju unutar
organizacionih struktura,
procesa i sistema je Kanvas
(Canvas, platno, slika) okvir za
poslovno modeliranje.

™0

o Poslovni model Kanvas

predloZio je Aleksandar Au0|
O Ste rvalder u SVOj Oj knj iZi: Alexander Osterwalder i Yves Pigneur

. . SUDJELOVALA JE
Stva ra n]e p OSIO vn Ih mo dela zE;i\lzljquu:sjulﬁa 0d 470 prakticara iz 45 zemalja

(Osterwalder & Pigneur, 2010). ST e
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The Business Model Canvas

- o - i = 1
Key <) | Key \ Value T, Customer Customer
Partners & Activities \. | Proposition u Relationships Segments
Key Channels ey
Resources !
Cost Revenue
Structure Streams




O\ ddisicais i fTA YYHU BALIE OCHOBHE AKTUBHOCTH?

FACULTY OF ECONOMICS

UNIVERSIIY of BANTA LUKA (Hasedume ocHoeHe akmueHocmu Koje heme epwiumu y okeupy ceoje
djenamHocmu, aau u dpyze Koje cy HeonxodHe 3a Bawe nocaosatrse

uau Kojuma heme ce 6asumu)

KAKO U3IJIEJA IPOJEKIIUJA
BAILLIMX IIPUXO/IA?

(Ha ocHosy Kynaya u epujedHocmu koju heme um
ucnopy4ueamu, npojekmyjme u y2py6o
KaacughuKyjme npuxode no 0CHO8UMA HUX0B02
2eHepucarea)

HA3HMB ITIOC/IOBHOT MO/JIEJIA:

AYTOP(H):

KOJH CY BAIIIK K/bYYHHU PECYPCH?

(Hasedume K/by4He pecypce 3a 0mno4ursarse 6U3HUCA U Hacmasak
nocsoeara)

FEEEEERN 4

KO Cy BAIIIK KYIIIH?

(onuwume npodghusie Kynaya no yu/eHUM 2pyna; Ko cy
Bawu Kynyu, a ko kopucHuyu; oday4ume da au heme
oncayscusamu MAacosHo mpicuuime, Huule, cezmeHme
uau ap.)

KO CY BAIIIU NTAPTHEPH?

KAKBHM RE BUTH BAILIIM OJJHOCHU & 4. (Hasedume K/by4He napmHepe 3a peaausayujy u Hacmaseak Bawez
nocsoeara)

KYNLUMA?

(onuwume kako heme sodumu nocm-npodajHu
cepsuc; kako heme ezpadumu s10jasiHocm Bawux
Kynaya)

ILITA MPOJAJETE (HYUTE) CBOJUM
KYIIUMA? KOJE IPOU3BOJE/YCJIYTE U
BPHUJEJHOCTH?

(oGjacHume wma je KoHkKpemHo Baw npou3zeod/ycayaa,
Koje nompeGe, jcesve u npedhepeHyuje kynaya heme
3adoeo/bumu; Kojy epujedHocm Hydume ceojum Kynyuma
Kpo3 npou3600HU acopmumMaH u kao npedysehe
yonwmeHo)

KAKO U3I'JIEJA ITPOJEKLIUJA BAIIIUX TPOIIIKOBAZ
(na ocHogy akmueHocmu koje heme npoeodumu u pecypca Koju he Bamg
mpe6amu, npojekmyjme mpoulkeoee u npukasxcume ux no 2pynama;
Ko/1uko Bam je Hoeya nompe6HO 3a omno4urare 6u3Huca)

KOJE KAHAJIE RETE KOPUCTUTH
HUCITIOPYKY BPHUJEAHOCTH KYIIDUMA

(onuwume Kanase ducmpuéyyuje u npomoyuje Koje
heme kopucmumu; da n1u heme kopucmumu e.1acume,
mybe uiu napmuepcke kaHase)

OuyjeHa xcupuja:



descrive

Business Model?
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POSLOVNI MODEL KANVAS Uber

Kljucne vrijednosti
JEEEE Segmenti kupaca
Za vozace:
e lako zapofinjanje e  Putnici
s  Mogucnost zarade e  Vozadi
¢  [ednostavnost
pristupaveéem
. . . broju putnika
Kljuéni partneri . Slnll-uga izbora
) radnih ¢asova
IDEHIST Za k]]]enhe
OBItL bezbjednost i
Investitori
sigurnost

L]
L
L]
*  Drugipartner Sansa dase koriste Kanali distribucije
usluge po cijeni e  Odustado usta
;f;]n{:; taksi . Drustvene mreze
. . . Vauceri, digitalni
p-mrnl].'?n — oglasi, plafini
plaéanjausluge oplasi
. Pokrivenostu
medijima




BMIle Business model canvas

UBER

Key partners

(3

Payment processor

API providors

Key activities

X

Platform development

Support

Key resources

o) (O]
—0 \\8J

Tech platform

W

Netw of drivers  Brand

Value propositions

Reliable transport

Convenience
\l7

Additional income

Customer relationships

WIPLY

Rating & Data

based/digital
Channels
E
- —

App and website

Customer segments

People in need of
transportation

Car owners

Cost structure

ol ©
—ar0 (9J
Tech platform

< AR

Marketing

Personel

Revenue streams

e

% per ride




Zasto je canvas Siroko prihvacen

model?

—

U Predstavljanje inovativnih
poslovnih modela u formi
kanvasa, opSteprihvaceni je nacin
skiciranja kljucnih vrijednosti
za najbitnije stejkholdere i
strategija isporuke tih
vrijednosti.

W Takode, koristi se i kao moc¢na
prezentaciona alatka, pogotovo
na sesijama predstavljanja
poslovnog modela ili inovacije
rizicnim kapitalistima na picCing
sesijama (pitching sessions) ili
drugim investitorima tokom
poslovnih sastanaka

s, YHWBEPSWUTET Y BAH0J JIYLIM N
¥ UNIVERSITY OF BANJA LUKA ‘ P
,/“

EKOHOMCKW ®AKYNTET
FACULTY OF ECONOMICS 1975




2.8. Lean startap proces - The Lean start up

Prema viSedecenijskoj formuli,
piSete poslovni plan, predstavite
ga investitorima, okupite tim,
predstavite proizvod i poCnete da
prodajete najjacCe Sto mozete. |
negdje u ovom nizu dogadaja
vjerovatno Cete pretrpjeti
fatalni neuspjeh (Blank, 2013).

THE LEAN
ST/

SN YHWUBEP3WTET ¥ BAHOJ NIYLIU
X UNIVERSITY OF BANJA LUKA

Na koji nacin skratiti proces
lansiranja novog preduzeca ili
novog proizvoda unutar
postojeCeg preduzeca uz
minimalne troskove i
minimiziranje rizika od
propasti, bili su neki su od
razloga koji su Erika Risa (Eric
Reis), serijskog preduzetnika i
rizicnog kapitalistu ,natjerali“ na
drugaciji pristup u razvoju
startapa i proizvoda.

)

EKOHOMCKW ®AKYNTET ‘I{
FACULTY OF ECONOMICS 1975



The Lean Startup

o Autor je knjige The Lean Startup
(Reis, 2011) koja je nedugo
nakon objavljivanja postala
manifest The Lean startap
pokreta i modernog
preduzetnickog menadZementa.

o Lin startap pokret uglavnom se
pripisuje dvojici pojedinaca,
Eriku Risu i Stivu Blanku
(Steve Blank), mada su i drugi
poput Boba Dorfa, Aleksandera
Ostervaldera (Alexander
Osterwalder) i Iva Pignjera
(Yves Pigneur) takode
doprinijeli pokretu.

UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKW ®AKYNTET
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L1n startap u vehklm kompamjama

d2017. godine Erik Ris objavio je AUTOR BESTSELERA NEW YORK TIMES-a LEAN STARTUP
knjigu Start ap nacin (The E R I K R I S
Startup Way), u kojoj

objasnjava na koji nacCin je
primjena njegove metodolgije u
velikim korporacijama, kao Sto ST ART U P
je General Electrics, drasticno A
smanjila vrijeme i troskove
lansiranja novih proizvoda. N ACI N

Q Lin startap metodologija moze -THE STARTUP WAY-
biti posebno uspjesna za

stvaranje inovativnih proizvoda

u Vellklm kOmpanijama (NObel; Kako'moderne kompanije koriste

2013) preduzetnicki menadZzment da
transformisu kulturu i upravljaju

dugorocnim rastom
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Povratna informacija - pivotiranje -

redeflmsan]e pocetmh hlpoteza

A M .-._.,,: S o

| \/ Naosnovu dObl]enlh

povratnih informacija sa * Veliki znacaj ove nove
trzista kod razvoja proizvoda paradigme preduzetnickog

u iterativnim koracima, testira mena@irr}_enta jeda se znatno
se opravdanost pretpostavke skrati vrijeme lansiranja
(pocetne hipoteze) da li je novog proizvoda, koju
proizvod i u kojem oblikuy, i sa mozemo d%_sumlramo na
kojim funkcijama potreban na sliedeci nacin:

trzistu?

v Nakon dobijanja povratnih
informacija, slijedi pivotiranje,
odnosno okretanja u krug, kroz
redefinisanje pocetnih hipoteza
i poslovnog modela, krecCe se u
realizaciju naprednijih i
viSefunkcionalnijih modela, ako
je neophpodno i na druga trzista,
nego Sto je to prvobitno
zamisSljeno.
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MVP - minimalno odrzivi proizvod

e == . = >

—— N — iR » L T gD,

* Ne postavljajte pitanje: ,MozZe li  MVP je ona verzija proizvoda

ovaj proizvod biti izraden?” vec
postavite pitanje:“Da Ii ovaj
proizvod treba da bude
izraden?

' i
~ ’ ~
- -

IZGRADI

WMVP E

koja omogucava potpuni
zaokret petlje Izgradi-1zmjeri-
Uci (Build-Measure-Learn
loop) uz minimalnu koli¢inu
napora i najmanje vremena
za razvoj (Reis, 2011, str. 82)

NAUCT M

Q IZMJERI



Vazna kompenzaciona sila, koja proces osnivanja preduzeca

moZe uciniti manje riziCnim pojavila se sa knjigom Rejsa.

UTo je metodologija koja I
favorizuje eksperimentisanje Y AKO!
u odnosu na slozeno
planiranje, povratne
informacije kupaca umjesto
iskljucivo intuicije i iterativni
dizajn u odnosu na
tradicionalni razvoj ,velikog
dizajna unaprijed".

: !
dPoslovno eksperimentisanje VEC OYAKO!

favorizuje izvr$enje u odnosu @ @ "
na planiranje, olakSano @ - = @
testiranjem hipotezai ,izlaskom ¥
iz zgrade” (get out of the § \ %
building) postupkom radi el @ﬂ‘@ I

| 2 3 = 5

procjene ideja sa stvarnim
kupcima (Blank, 2005). by Meerih Kelter
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Eksperimentisanj

- e -~ . e h My -

&

» Akciono orijentisano, spretno i
Cesto jeftino eksperimentisanje
moZe pomoci da se ideje brzo
pokrenu i identifikuju i privuku
prvu grupu kupaca (Bocken &
Snihur, 2019).

* lako je metodologija stara samo
nekoliko godina, njeni koncepti -
poput ,minimalno odrzivog
proizvoda“i ,okretanja“ - brzo
su se udomacili u startap svijetu, a
poslovne Skole su ve¢ pocele
prilagodavati svoje nastavne
planove i programe kako bi ih

poducavale (Blank, 2013)
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Preduzeca krelra]u red ane haos

..... RS

g S - A e,

o Koristeci Lin startap pristup,
preduzeca kreiraju red a ne

haos koristeci alatke koje
testiraju njihovu viziju u
kontinuitetu.

Lin startap je metodologija za
razvoj preduzeca i proizvoda
koja ima za cilj da skrati
cikluse razvoja proizvoda i
brzo otkrije dalije
predloZeni poslovni model
odrziv. To se postize
usvajanjem kombinacije
eksperimentisanja vodenog
poslovnhom hipotezom,
ponovljenih izdanja proizvoda
i potvrdenog ucenja.
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[terativna izgradnju proizvoda ili

usluga

—
- , = P
v =

pretrazivanje

otkrivanje
kupaca

potvrdivanje
kupaca

vrati se na poletak

kreiranje
kupaca

izvrSenje

izgradnja
kompanije

Od kljuCne vaznosti za Lin startap
metodologiju je pretpostavka da
kada startap kompanije ulazu
svoje vrijeme u iterativnu
izgradnju proizvoda ili usluga
kako bi zadovoljile potrebe ranih
kupaca, kompanija moze
smanjiti trziSne rizike i zaobici
potrebu za velikim iznosima
pocetnog finansiranja
projekata i skupim proizvodima
lansiranja i neuspjeha.
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Tri kljucna principa Lin startap metodologije su:

1)

2)

Umyjesto pisanja 3) ,Agilnir azvoyj - agile - .
komplikovanog biznis plana development” pristup koji potice
.. 2. ’ iz industrije softvera. Radi se o
sumirajte svoje hipoteze postupku komplementarnom sa
(pretpostavke) u okvir kKojise ~ prethodnim principom i ¢iji ishod
naziva , kanvas (slikovni) je izgradnja MVP - minimalno
poslovni model” odrzivog proizvoda kojeg

prihvataju rani kupci.
“Get out of the building -
izadi iz zgrade” pristup
razvoja kupaca koji testiraju
hipoteze. Na osnovnu
misljenja kupaca o svim bitnim
elementima, model proizvoda
se iterativnim postupcima
unapreduje i razvija.
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Lean startap u korporacuama

Primjena Lin startap
metodologije u velikim
korporacijama
podrazumijeva i paralelan
proces prihvatanja
korporativnog
preduzetnistva kao
poslovne filozofije i
1zmjenu organizacione
kulture uz prihvatanje
preduzetnicke kulture.
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Stud

G

1ja s

lucaja 9

s - - -

— Blue river

R e ———_

Na koji nacin funkcionise

: o . SEARCH
eksperimentisanje kao sastavni
dio Lin startap metodologije,

predstavicemo devetom studijom 1 9 3 4
slucaja na primjeru Blue River CUSTOMER CUSTOMER CUSTOMER q COMPANY
DISCOVERY VALIDATION CREATION BUILDING

tehnologije i njenoj primjeni u
poljoprivredi.

pIvoT
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