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...Nakon savladavanja ovog
dijela gradiva, bicete u
mogucnosti da:

, Upoznate i primijenite
tehnike kreativnog procesa
inoviranja komponenti ili
cijelog poslovnog modela i
mogucnosti digitalnog
preduzetniStva

, Razumijete nove procese
poslovnog modeliranja i _
strategije inoviranja poslovnih
modela startapa u digitalnoj
eri.
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Poslovni model kao konceptualni okvir

Poslovni model

predstavlja \) s

}
Entrepreneur
konceptuelni alat koji s | ()

\ Organization

L ng = v d
sadrzi set ciljeva, 7 R I_?{.‘,,aﬁo,,  J
koncepata i njihovih ’ \ /L—a-\ p
odnosa, s ciljem } | L\

. = . &> (D ~ B
definisanja poslovne .
logike odredenog
preduzeca.
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Poslovni model octrava logiku odredenog preduzetnickog
poduhvata, kojim se rjesavaju uoceni problemi ciljanih kupaca i
partnera, kao Sto su dobavljaci ili druga preduzeca uvezana u
Klastere, autsorsing odnose ili strateska saveznistva, ili se stvaraju
nove potrebe, nova trzista i novi kupci, eksploatacijom inovacija.




Poslovno modeliranje kao temelj za
izradu poslovnog plana

Poslovno modeliranje je kontinuirani, neprekidni proces koji treba
neprestano da se odvija, i Ciji ishodi treba da budu zadovoljni
Kkljucni stejkholdersi.



Da bi poslovni model funkcionisao treba da budu ispunjena

tri uslova (Nijssen, 2022):

=g s . - 5 < et
T g Mg, - T - i, s e

1) novi proizvod(usluga) pokretaca - startapa treba da
ima znacajnu vrijednost za kupce;

2) dovoljno velika grupa (ciljanih) kupaca je uvjerena
da novi proizvod nadmasuje alternative na trzistu,

3) ova grupa kupaca treba da bude spremna da se
ukljuci u razmjenu po cijeni koja je povoljna u
poredenju sa troSkovima razvoja, proizvodnje i
distribucije.
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Strategije inoviranja poslovnih modela u I

) U eri I 4.0, odnosno u digitalnoj eri koja omogucava i
uspostavljanje digitalnog preduzetnickog ekosistema,
dematerijalizacija daljine i proizvoda i usluga omogucava
kreativno rjesavanje ogromnog broja problema, kroz
inoviranje komponenti postojecih poslovnih modela ili kroz

‘ uspostavljanje u potpunosti novih poslovnih modela.




Wigitalnoj eri, sve
viSe na znacaju
dobijaju:
=>Cirkularna
(kruzna)
ekonomija

=»Zelena (greeen)
ekonomija

=>Pametna (smart)
ekonomija

=>Mrezna ekonomija

=>Ekonomija
dijeljenja

P—




Cirkularna (kruzna) ekonomija

.Se deflnlse kao
ekonomskl sistem Kkoji
ima za cilj da
minimizira otpad i
maksimizira koris¢enje
resursa tako sto ce
materijale i proizvode
drzati u upotrebi sto je
duze moguce (Ren et al,,
2023, str. 2)




Sta je cilj cirkularne ekonomije?

The Linear Economy

an unsustainable model

TAKE

,Cilj cirkularne ekonomije je prelazak sa linearne

"))

'sistem ,smanji-ponovo koristi-recikliraj’.



P> Posljedice po zivotnu sredinu su smanjene dok se zahvaljujuci cirkularnoj
ekonomiji stvaraju Sanse za inovacije, nova radna mjesta i ekonomski
razvoj.

»To mijenja nacin na koji se vrijednost stvara i cuva, kako se proizvodnja |
Cini odrzivijom i koji poslovni modeli se koriste.




Od Linearnog ka .
Cirkularnom Modelu’

Interaktivna sesija o regeneraciji resursa i S
15 min. odrzivom ekonomskom rastu u 21. vijeku.
LINEARNI MODEL CIRKULARNI MODEL

4y
e
RECIKLIRAJ

OBNOVI ﬁ
PRIRODNE

RESURSE POPRAVI
REGENERACIJA | PONOVNO
OBNAVLJAMO RESURSE, UPOTRIJEBI
STVARAMO VRIJEDNOST,
GRADIMO BOLJU BUDUCNOST.

[ )
KORISTI

W/

KORISTI
DUZE

DIZAJNIRAJ
ODRZIVO

ODRZIVA
BUDUCNOST




Drvopreradivaf;ka industriia RS BIOMASA  DIZAJN  LOKALNIRESURSI

Banja Luka i okolina imaju snaznu drvnu industriju koja stvara velike kolicine pilievine i otpadnog drveta.

TRENUTNI LINEARNI MODEL PITANJE ZA RAZMISLJANJE
Sjeca < Rezanje < Namjestaj < Otpad (spaljivanje bez Kako iskoristiti nusproizvode za nove materijale ili bio-
energetske efikasnost). energiju?

2 Zadatak: PredloZite 3 konkretne "cirkularne" akcije za ovaj sektor u Banjoj Luci.

15 minuta grupne diskusije i prezentacija

® Pitanja:

*Kako produziti Zivot proizvoda?

*Moze li se otpad pretvoriti u resurs?

*Postoji li mogucnost “sharing economy” modela?




.. Z_elenal ekon.omlja .

Iako ne postoji jasan konsenzus Sta
predstavlja zelena ekonomija, Program
za zastitu zivotne sredine UN-a UNEP je !
definisao zelenu ekonomiju kao ,onu s M
koja rezultira poboljsanim ljudskim -
blagostanjem i drustvenom
jednakosc¢u, uz znacajno smanjenje
rizika po zZivotnu sredinu i ekoloske
oskudice. Podrazumijeva nisku
emisiju ugljenika, resursno je

efikasna i drustveno je inkluzivna“ iy
(UNEP, 2011, citirano u The Sustainable f77 #’2’;}
Development Knowledge Platform, e
n.d.).

&

wrins. YHUBEP3WUTET Y BAH0J NYLUW ‘
y UNIVERSITY OF BANJA LUKA ‘ P‘

EKOHOMCKWN ®AKYNTET -
FACULTY OF ECONOMICS 1975




Pametna (smart) ekonomija

]e ekonoml]a 2asnovana na

@ tehnolosklm inovacijama,
. efikasnosti resursa,
ﬁ . odrzivosti i visokom
: 'g‘ drustvenom blagostanju.

v'Pametna ekonomija usvaja
inovacije, nove
preduzetnicke inicijative,
povecava produktivnost i
konkurentnost, sa opStim
ciljem poboljsanja kvaliteta
zivota svih gradana (Frank &
Aznar Fernandez-
Montesinos, 2020).
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Mrezna i ekonomlja d1]el]en]a

Mrezna ekonomlja (networked
economy, engl.) je ekonomija u
nastajanju unutar
informacionog drustva,
omogucena ,pustanjem
interneta na slobodu®, pojavom i
Sirokom eksploatacijom
mobilnih telefona i drustvenih

mreza, dok je ekonomija
dijeljenja (sharing economy,
engl.) ekonomski sistem u kojem
se sredstva ili usluge dijele
izmedu privatnih lica, bilo
besplatno ili uz naknadu, obi¢no
putem interneta.
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Zasto je neophodno inovirati poslovne

modele?

S o~ 2 oy - A Ty ~ - o o 2 SR
e e R NS PRI Tt iy ST

Nema ispravnoga
poslovnog modela, vec je
vazno da je on uskladen s
dinamikom vremena u
kojem se razvija, odnosno s
aktuelnim fakorima
okruzenja, ali i licnosti onih
koji ga dizajniraju kako bi ga | ..
snagom svoje volje i namjere
mogli realizovati (Rupcic,

2022). MakeAGIF.com
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Novi poslovni modeli

ST 3 A T

o T

ﬁPoslovm -;noel'gljgdéée" — B nan nar '2. . N
generacije Ce redefinisati buduce BZB, BZC | BZG

poslovne prijedloge, tehnologiju i POSLOVNI MODELI

ra ZVOj pro izvoda. TRI PRISTUPA. JEDAN ;ﬁ ODRZIVA VRIJEDNOST.

B2B B2C

BUSINESS BUSINESS
TO BUSINESS TO CONSUMER

B2G

BUSINESS
TO GOVERNMENT

=> Stedljive inovacije i
personalizacija Ce pokrenuti viSe

SARADNJA IZMEBU BIZNIS PREMA BIZNIS PREMA

' T A %
d l V d BIZNISA POTROSACIMA DRZAVNIM INSTITUCIJAMA
m O e a‘ 124 r 1] e n O S t Z a m n O g e " Partnerstva, zajednicka riesenja Kreiranje proizvoda i usluga koji Riesenja koja podrzavaju javne politike,
i dugorocna vrijednost kroz odgovaraju potrebama kupacai transparentnost i odrzivi razvoj

=> Uocite sloZzene poslovne modele
koji se razvijaju u B2B, B2Ci B2G
odnosima i kako oni uspijevaju
da isporuce obecanja
personalizacije i fleksibilnosti
koju omogucavaju kupci.

0 efikasne lance snabijevanja. unapreduju svakodnevni Zivot. zajednice.
e . = i c \
2N % | 1
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U
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Niskotarifni avio-operater Wizz=z Air u svojoj ponudi ce od ma'la imati i model
pretplate - putnici ¢ce kroz period od Sest meseci moci da uplacuju pausalni

iZNos., a zauzvrat ¢ce svakog meseca moci da odaberu jedan let, u jednom

smeru ili povratni.

Model pretplate Wizz Air MultiPass zasad c¢e biti moguc samo na letovima na
domacim Linijama u 1taliji i internacionalnim prema Polijskoj., a putnici ce na
raspolaganju imati Ccetiri opcije - odabrati pretplatu koja ukljucuje samo
kartu, zatim model karta plus prioritetno ukrcavanje, karta i kofer do 20

kilograma ili model koji ukljucuje sve opcije.



. %7 | ¥Trziste je moguce
I N UVAc J E transformisati
MIJENJAJU SVIJET. lansiranjem novog

koncepta proizvoda, kao
Sto su bili volkmen
(Walkman) i Ajfon
(iPhone), ili novim
O "NF=T- nacinom distribucije
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Kao preduslv opstaa, rasta
i razvoja startapa, neophodno
je:

o konstantno preispitivanje
logike poslovanja,

opreispitivanja svrhe
postojanja preduzeca i
razloga poslovanja,

opreispitivanja vrijednosti
koje preduzece donosi
kupcima rjesavajuci njihove
probleme, ali i vrijednosti
brojnih stejkholdera u
eksosistemu preduzeca
modela.




Nekoliko trendova u privredi u digitalnoj eri danas mogu
potencijalno ugroziti postojece poslovne modele (Oswald &

Kleinemeier, 2017):

~ e

Dostupnost roba.

= Digitalizacija proizvoda i usluga
zajedno sa promjenama
oCekivanja kupaca, drasticno
mijenja poslovni pejzaz.

= Cesto su dostupni proizvodi i
usluge koji u proslosti nisu
postojali.

=(Onlajn obrazovanje, sistemi za
navigaciju, inovativne aplikacije
samo su neki od primjera.




Kupci postaju konkurenti.

=>Ekonomija dijeljenja i platformskih aplikacija koje su mu
dostupne, omogucavaju pojedincima da se takmice sa velikim
korporacijama.

=>Npr. oglaSavanje vlastitih smjeStajnih kapaciteta na brojnim
aplikacijama obezbjeduju dodatne zarade pojedincima).
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Pojavljuju se novi digitalni proizvodi i kanali.

Upotreba novih tehnologija omogucuje razvoj novih nacina dolaska
do potrebnih proizvoda i usluga, Sto dodatno smanjuje upotrebu
tradicionalnih kanala distribucije.
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Ko su disruptori?

Sta je Perplexity Al?

Kako se razlikuje od drugih Al

. Sta je Perplexity AI?

|-
Perplexity je Al pretrazivac koji pruza
odgovore na pitanja.

Disruptor je obicno mala kompanija koja uspijeva da uoci

praznine koje nisu poKkrili postojeci oligopolisti i koje za
njih prolaze ,ispod radara®
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zadovolje neke od potreba i Zelja masovnog trzista na
nov nacin koji je obicno isplativiji.

pa postojeCim kompanijama u pocetku ne smeta njegov
izgled.




Dizajniranje i inoviranje poslovnih modela

e»Dizajniranje poslovnih m
modela cin je kreacije i
ishod je kreativnog
preduzetnickog procesa.

e»Podrazumijeva detaljnu
analizu okruzenja, '
uocavanje promjena u
okruzenju i prilika koje
se mogu javiti kao rezultat
promjena.




U analiziranju poslovnog okruzenja mogu dobro
posluziti poznate alatke poslovne analize

g ST

i = - > - e -

ASWOT
JPESTEL

JAnaliza konkurencije

JAnaliza industrije

 Analiza scenarija

dBencmarking analiza
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Radionica: "Banjalucki Unicorn pred

BANJALUCK|
UNICORN

PRED VRATI

MA EU

vratima EU"

e

4 ZamiSljeni startap "NanoBanjaluka" razvio je
inovativni nanopermaz za zastitu poljoprivrednih
usjeva od mraza. Upravo su osigurali investiciju,
ali stiZe vijest: BiH ulazi u jedinstveno trziste
EU za tacno 12 mjeseci.

Zadatak za grupu (15 minuta)
Grupa mora proci kroz sljedece korake:

- Identifikacija "Drajvera"” (3 min): Odredite dva
kljuc¢na faktora koji Ce se najviSe promijeniti (npr.
Regulativa/Sertifikacija i Odljev mozgova/Radna
snaga).

- Razrada scenarija (7 min):

* Scenario A (Suncana strana): Kako ulazak u EU
ubrzava rast? (Pristup fondovima, nema carina,
laksi izvoz).

* Scenario B (Hladni tus): Kako ulazak u EU gusi

startap? (Konkurencija giganata, visoki troskovi
uskladivanja, radnici odlaze u Njemacku bez viza).

 Strateski odgovor (5 min): Navedite jednu
kljuc¢nu akciju koju menadZment mora poduzeti
danas da bi preZivio oba scenarija.
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Kanvas (Canvas, engl. platno, slika) okvir za

poslovno modeliranje

e —— e S B

Sastoji se od devet gradivnih The Business Model Canvas
blOkova, ukljuéUjUéi: iy PR & Ky hetivitid Wl PRESion E Cuntomer Relationships @ | Custorme Segmens. 3

f prijedlog vrijednosti, = |= === =

& kljucne partnere,

f kljucCne resurse, . :
& klju¢ne aktivnosti, ==

£ odnos sa kupcima,

& kanale komunikacije i
distribucije, = e :

£ segmentaciju kupaca,

2 tokove prihoda, i

BOOHQ | memm i ®5trategr:ar
v o L L T T T R B T ey rbagyhe (0T
& strukturu troskova
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Da bi se osmislio
uspjesan poslovni
model, potrebno je
dobro definisati STRATEGY
strategiju, odnosno
stratesku orijentaciju, i
primijeniti odredene
kreativne tehnike kako
bi se pronaslo
odgovarajuce rjesenje
s obzirom na razliCite
unutrasSnje i eksterne
faktore.




v Novi inovativni poslovni
modeli imaju veci potencijal
za uspjeh od pukih inovacija
proizvoda ili procesa.

v Naravno, kvalitetni proizvodi
ili procesi su takode od velike
vaznosti, ali oni nec¢e odlucivati
o uspjehu ili neuspjehu
kompanija u buducnosti.

v Uspjeh preduzeca, u danasnje
vrijeme, uveliko zavisi od
sposobnosti primjene
odgovarajucih inovativnih
poslovnih modela, po cemu
se razlikuju od konkurencije.

The Business Model Canvas " Linkedm

B b
onie Oaklov
Denis Oakley

th Jly 2018

ot 1.1

Key Partners

(t '/';\‘
1

Key Activites

S
Sedant il

F(
A
i A\“Z

@ [ Value Proposicons

i
qs
HeA

N

.
Customer Relatumshxp{z

(ustomer Segments th

Key Resources ‘Channels | @ .
Cost Structure [ i

winnbusinessmodelgenerationcom




Model poslovanja na zahtjev
(Pull business model)
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STRATEGIJA GURANJA | POVLACENJA

Strategija guranja naspram strategije povlacenja

Strategija guranja

Veletrgovac
Ll  promovise kod SEEE T
maloprodavca

Narudzbe ka proizvodacu

Strategija povlacenja

Narudzbe ka proizvodadu

- kako bi snizila troskove zaliha, preduzeca se odlucuju na

proizvodnju na zahtjev, pri Cemu se proces stvaranja vrijednosti
prilagodava zahtjevima kupaca.

o Pul (Pull) poslovni model fokusira se na stvaranje proizvoda ili
usluga tek kada postoji traznja na trzistu.



Model poslovanja na zahtjev

- PRIMJERI

Stampanje knjiga na ‘a@‘”‘ s o e i ¥
zahtjev (Print-on- — :

Demand Publishing). |
Kompanije poput
Amazona pruzaju
uslugu Sstampanja
knjiga na zahtjev.

Books  Advanced Search  NewReleases  Best Selles& More  Amazon Book Clubs ~ Chldren's Books  Textbooks  Best Books ofthe Month  Your Company Bookshelf

Books at Amazon

‘ Popular in Books

Book deals for your
2 perfect Mother's Day gift

BB 23 o Limited-ime deal | Browse now»

Best Books ofthe Month

More in Books

Umjesto stvaranja

velikih zaliha knjiga' HM“ SGEESED  \CU WML L] A OB L
knjige se Stampaju
samo kada ih korisnik
naruci.

THE AMAZON EDITORS'

Best books
of April
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>
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https://www.amazon.com/

Model poslovanja na zahtjev

PRIMJERI
Prilagodavanje ‘) -
L} S New&Featured Men Women Kids Accessories Sale Q 0 B0
pro lZVO da Members:Feo Sippingon Orders $50+
(Customization of |
) Pro du CtS) . KO mpanij e NikeByYOU Newest Men Women  SignUp

poput Nike omogucavaju
)korisnicima da prilagode
proizvode kao Sto su
) patike prema vlastitim
preferencijama. ‘ .177?‘.5% o
Proizvodi se izraduju tek

nakon Sto je korisnik
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https://www.nike.com/

Model poslovanja na zahtjev

Kraudfanding
platforme
(Crowdfunding
Platforms). Veb
platforme kao Sto su
Kickstarteri Indiegogo

PRIM]ERI

omogucavaju Kreiranje
proizvoda ili projekata
na temelju interesa i
traznje potencijalnih
kupaca. Projekti se
finansiraju samo ako

dosegnu odredeni prag.

\
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KICKSTARTER Q
Art Comics Crafts Dance Design Fashion Film Food Games ism Music ishing Theater  Discover
Bring a creative project to life.
257,491 $7,963,280,038 94,650,033

'
INDIEGOGO ©viorev OuTopi0finds TeamFavorites Q

Poguraj DrumoDom

You may also be interested in



https://www.kickstarter.com/
https://www.indiegogo.com/projects/poguraj-drumodom#/

Model poslovanja na zahtjev
PRIMJERI

3 NI g o

'Prevoz na zah tjev
(On-Demand
Transportation) ) Vozi se bilo kamo
Servisi poput Ubera i uz Uber

Lyfta pruzaju usluge
prevoza na zahtjev
korisnika. Vozaci se
aktiviraju tek kada
postoji potraznja od
strane korisnika
(Taylor, 2019).

L
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https://www.uber.com/hr/hr/
https://www.lyft.com/

IPM - Model trampe ili model milo za
drago - Tit for tat

\- v S — - T
=5 3 R o T

(Barter business
model or Tit for tat
business model) -
razmjena se odnosi
iskucivo na proizvode
i usluge - bez ucesca
novca. Velike slicnosti
ima i sa sponzorstvom,
ali su spoljni partneri
aktivno ukljuceni u
proces stvaranja
vrijednosti.

EKOHOMCKW ®@ARYNTET
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IPM - Model trampe ili model milo za

drago - Tit for tat

ouma i e R P

TITFORTAT

. . .- — BARTER POSLOVNI MODEL —
=»Npr. novim roditeljima se

Cesto na poklon salje
oprema ili hrana za bebe ne /\‘ ﬂ ﬁ\‘
bi li se osigurala ponovna P o RS S
kupovia upravo tih

proizvoda.

=% Na slican nacin \ o

(uzorke, promotivne
pakete, edukacqe)

predstavnici farmaceutskih m::v - -
kompanija ljekarima o Wm —
ustupaju neke lijekove kako

bi ih oni prepisivali svojim
pacijentima. e @ -@-@ o2

poticati lojalnost i 2 Danas ja tebi,
osigurati ponovu DAJ UZVRATI DUGOROGNA sutra ti meni.
kupovinu/prepisivanje.  vrijednost vrijednost LOJALNOST | RAST

UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKWN ®AKYNTET
FACULTY OF ECONOMICS ars
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IPM - Model trampe ili model milo za
drago - PRIM’]ERI

e o IS

8778445715 UNTEDSTA v

Barter razmjena u

JACTIVE et o scssws s ot o Q| fnAdustriji oglasavanja. U
oglasSivackoj industriji,
kompanije Cesto razmjenjuju
reklamni prostor za
proizvode ili usluge. Na
primjer, agencije kao Sto je
Active International mogu
razmjenjivati prostor u
novinama ili na televiziji za
Born In Corporate Trade. prmz_vo_d_e .k.O]e mog.u :
Bt To Acieve More. iskoristiti ili prodati drugim
klijentima.
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https://activeinternational.com/

IPM - Model trampe ili model milo za

drago - PRIMJERI

" _ BARTER IZMEPU .
MALIH PREDUZECA

Mala preduzeca cesto koriste model trampe kako bi smanjila troskove.

4 TRAMPA 3 L
_ . : j- /,"‘ DANAS 5\‘
‘ L = Ty POSEBNO | /{g |
3 ¥4 ~ l 2 3 < 1 . “‘“"/ : _“\ “ 5 A il |

- .
I e S ¥ Do 6r {oslt o b
\ 2 4 Zg > 3 = |
2 - 4 2 =——roousnms . e ]
nudi usluge fotografisanja . = i

zauzvrat nudi hranu i pice :
dogadaja esto el za fotografa i njegove goste. =

PREDNOSTI:
S SMANJENJE JLZNN ACANJIE ODNOSA _~~3 VZAJAMNA PROMOCLIA
TROSKOVA 5 | SARADNJE ] | I | RAST

7 QW /66(17(/ vrijednost, stvaramo uspjeh z.

o Barter izmedu malih preduzeca. Mala preduzeca Cesto Kkoriste
model trampe kako bi smanjila troSkove. Na primjer, fotograf moze
ponuditi usluge fotografisanja dogadaja restoranu, dok restoran
zauzvrat moze ponuditi hranu i picCe za fotografa i njegove goste.



IPM - Model trampe ili model milo za

drago - PRIMJERI

TRAM PA , Trampa u poI]oprlvredl

POLJOPR|VRED , Poljoprivrednici Cesto

koriste model trampe kako
bi razmijenili visak
. &5 proizvoda s drugim
R e giigigm | poljoprivrednicima. Na
e S as § SNV S N primjer, jedan
= e N el poljoprivrednik moZe
- JE DOBITAK E __;_ : .. .. P v ,
=\ o AR razmijeniti visak voca za
viSak povrca od drugog
poljoprivrednika.

ima visak

N
™



IPM - Model trampe ili model milo za

drago - PRIMJERI

\BARTER ~- AN oBarter platforme.
PLATFORME iy’  Postoje onlajne

Postoje online platforme koje omogucavaju preduzec¢ima e” i T\

i pojedincima da razmjenjuju proizvode i usluge. .

Ove platforme olakSavaju pronalazenje partnera @ % at O rm e O e
za transakcije trampe, $to doprinosi uspjesnosti TI NUDIZ @ TI DOBIJAS

ovog modela.

| —— omogucavaju
preduzecCima i
pojedincima da
razmjenjuju proizvode i
usluge. Ove platforme
& — @ — A - — ¥ olakSavaju pronalazenje

1. REGISTRUJ SE 2. OBJAVI PONUDU 3. PRONADI PARTNERA 4. DOGOVORI TRAMPU 5. RAZMJENI | OCJENI
Kreiraj profil besplatno. Napisi sta nudis Pretrazi ponude i Postignite dogovor Razmijeni vrijednosti i

partnera za transakcije

© &6 O & O trampe, Sto doprinosi

= Ponuda
IstraZi ponude =
Ketering usluge
Web dizajn Marketing Ruéno radeni Joga Easovi T
usluga konsultacije
Nudi razi Nudi Trazi

S © ‘
Eo”
Trazim

| Fotografisanje Smijestaj Prevoz robe RaZunovodstvene Grafiéki dizajn
dogadaja vikendica Nudi usluge

- e | L

POSALYY PRIJEDLOG

[ - B B

SMANJUJU TROSKOVE SIRE MREZU ODRZIVO RJESENJE STEDI VRIJEME RAST | RAZVOJ
Razmjenjujte bez novca PoveZite se s novim Pametno koristite resurse Brzo pronadite ono §to Stvarajte nove prilike i v
i uvajte budzet. partnerima i zajednicom. i smanjujete otpad. vam treba. razvijajte svoj posao. D t = d l
€6 NEMOJTE SAMO TROSITI — RAZMJENJUJTE PAMETNO! usp] esnOS 1 O b Og mO e a-
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IPM - Model unakrsne prodaje (Cross

PRRTT T e = R .~ T Vg o iy . ’

-obezbjeduje
ponudu
komplementarnih
proizvoda i usluga
izvan osnovnog
asortimana, s ciljem
da se kupcima proda

viSe proizvoda

selling business model)



IPM - Model unakrsne prodaje (Cross

RI

e Bankarski sektor. BANKARSKI SEKTOR

—— VISE PROIZVODA. VISE VRIJEDNOSTI. . MODEL: TIT FOR TAT

Banke ¢esto nude dodatne finansijske proizvode

Banke Cesto nude e s et =5

dodatne finansijske e O
proizvode postojeCim
klijentima. Na primjer,

Praktiéno placanje i dodatne
pogodnosti uz Vasu karticu.

° TEKUCI RACUN

STAMBENI KREDITI
Povoljriji uslovi za Vas novi
dom uz partnera kojem

veé vjerujete.
POVJERENJE

A\V4 [ [ ] 7 JE POCETAK
‘ 7 . DUGOROCNOG
n a O n S O 1 e n O O rl COHESS INVESTIGIONE USLUGE
Pametno upravijanje
Vagim noveem za sigurniju
buduénost.
/n v
te u C 1 ra C u n a n a OSIGURANJA
) Zatitite ono 3to Vam je
najvaznije uz pouzdana
s osiguranja.

PREDNOSTI ZA OBA

moze ponuditi kreditne
kartice, stambene o LN iaT e = N

- @ Bolji uslovi i personalizovane ponude @ Veta lojalnost klijenata [ 1 1]

@ Uiteda vremena i jednostavno upravijanje @ Rastuca vrijednost klijenta

kredite ili investicione S

JEDAN KORAK DANAS, MNOGE MOGUCNOSTI SUTRA.

[ ] nastavite s rjesenjima koja prate Vase ciljeve.

VISE OD BANKE. PARTNER ZA VASU BUDUCNOST.

YHWUBEP3WTET ¥
UNIVERSITY OF v vivir s e

J
EKOHOMCKW ®@ARYNTET ‘I‘/‘
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IPM - Model unakrsne prodaje (Cross

selhng busmess model) PRIM]ERI

. PIatforme E-trgovma (E-

commerce platformes). Na ebay =

onlajn prodajnim

platformama, kao Sto su Refurbished: high

Amazon ili eBay, kompanije Valug,low cosf:

koriste unakrsnu prodaju kako |, seses

bi preporucile dodatne -

proizvode Koji su povezani sa

onim Sto klijent ve¢ kupuje. Na

primjer, ako kupite mobilni

t el e fO n, p l ath rma mo 2 e Explore Popular Categories

preporuciti dodatke poput N

zaStitne maske ili punjaca H 1 \(\ *
A3 e

UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKWN ®AKYNTET
FACULTY OF ECONOMICS
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https://www.amazon.com/
https://www.ebay.com/

IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer
Loyalty business model) _'

T

e

O T - A - i il et m——— T

- sustina ovog modela svodi se na
zadrzavanje kupaca, Sto se
obezbjeduje ostvarivanjem dodatnih
vrijednosti.

o Cilj je razviti takav odnos sa
kupcima i osigurati njihovu
lojalnost odredenim nagradama u
vidu popusta ili specijalnih
ponuda. Na taj nacin se obezbjeduje
vezivanje kupaca za odredene
organizacije i stvaranje vlastitih
lojalnih kupaca.

L N YHWBEP3WTET ¥ BAH0J NTYLIN I{\‘
A

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA ‘
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IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer

Loyalty busmess model) prlm]erl .

Vg i R g T

3 ‘-s-A..

o Programi nagradlvan]a (Loyalty
programs). Mnoge kompanije nude
programe nagradivanja u kojima
kupci prikupljaju bodove ili nagrade & INDA
za svaku kupovinu. ' AR

Executive

o Te nagrade mogu biti u obliku
popusta, besplatnih proizvoda,
ekskluzivnih ponuda ili drugih
pogodnosti. Primjer su programi
vjernosti u supermarketima, avio
kompanijama kompanijama,
hotelima itd.

Airline Rewards

Programs

AN YHWBEP3WTET ¥ BAH0J NTYLIN I{\‘
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IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer
Loyalty business model) - primjeri

1S iU

16 jula
DUPLI BODOVI
Korisnici y Karnce

KLUB OSMUEHA K

K
@snl\‘if]%ha

“m-‘ w.‘~‘

BGsplatna info linija CB00 50 243

s YHUBEP3WUTET Y BAHOJ NYLUN IF‘
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IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer

Loyalty busmess model) prlm]erl

. ._a-“s-.--

. Model proda]e putem pretplata
(Subscription business model) - ovaj
model omogucava redovnost proizvoda
i usluga kupcima, sklapa se na osnovu
ugovora. Kompanije Cesto nude
pretplatnicke modele u kojima kupci
placaju mjesecnu ili godiSnju pretplatu
kako bi pristupili posebnim sadrzajima,
proizvodima ili uslugama. Primjer:
novine i casopisi, softverski alati,
kablovska TV, internet, itd. Na taj nacin
olaksava se kupovina i dolazi se do
usStede vremena i novca od strane
kupaca.

gevins  YHUBEP3WUTET Y BAH0J NYLN
%\ UNIVERSITY OF BANJA LUKA
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“ HBO [HBO MAX

NA POKLON DO KRAJA
JANUARA

\ «
’t NJECOVA MRACNA
" [KANJA

HORTX




IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer
Loyalty business model) - primjeri

. o B e o Ngmie?

Usluge strimovanja na zahtjev
(On-Demand Streaming Services).

Platforme kao Sto su Netflix i

Spotify koriste ovaj tip pul

modela i modela prodaje putem

pretplate jer Korisnici placaju

pretplatu i biraju sadrzaj koji

zele gledatl ili slusati prema ot s T sion s cnpi e e

down a rabt hole — and to the mind-blowing fruth about the

vlastitim interesima wais it

) Reproducrg @ Vise informaca

SSSSSS - - Najbole reporuke 22 Safa
: TR%

o > YHWBEP3WUTET ¥ BAH0J NYLW
\ UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKWN ®AKYNTET
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https://www.netflix.com/
https://open.spotify.com/

IPM - Model skrivenih prihoda

Hidden Revenue business model)

o s Mema B
B L

- u ovom poslovnom modelu izvor
prihoda obezbjeduje se od trece
strane.

. fnon = 2, .
L3 F e _ o A W | > - - R iy o, 2 N

(1NajceSce se primjenjuje kod
integrisanja reklama u ponudu,
privlaceci na taj nacin potrebne kupce.

0 Npr,, Google-ovi korisnici ne pla¢aju za |
pretrazivac. Umjesto toga, tokovi G (ot
prihoda poti¢u od novca za oglasavanje §
koji potrose preduzeca dajuci ponude |
za kljucne rijeci .

AN YHWBEP3WTET ¥ BAH0J NTYLIN I{\‘

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA ‘
4
1975

CCCCCCCCCCCCCCCCCC



Preduzetnicke strategije: dzudo i
strategije plavog i izlovljenih okeana

s - — e

e»Sustina poslovnog : Pms' -
modeliranja, pogotovou b e PosLoWNOG MODELA
sluCaju startapa je, da , -
. . . TRENUTNT MODEL i 7
nema ,uljuljkavanja na 9@% il

« PROIZVOD
lovorikama postignutog B i bl

* PRIHODI

uspjeha’, ve¢ je i/ = il
neophOan ‘ miai « $TA VIE NIJE RELEVANTND? '

« STA KUPCIMA ZAISTA

kontinuirano - \ s

preispitivanje logike J
poslovanja. |

gevins  YHUBEP3WUTET Y BAH0J NYLN ‘
% UNIVERSITY OF BANJA LUKA (\“
v

1 9745

EKOHOMCKWN ®AKYNTET
FACULTY OF ECONOMICS




Preduzetnicke strategije: dzudo i

strategije plavog i 1zlovl]en1h okeana

Sl

Unastavku erflo razmotrltl
jednu od najpoznatijih i DISRUPTING

najzanimljivijih preduzetnickih WITH
strategija - dZudo strategija, 19
koja je posebno znacajna za
mala preduzeca, ali i tzv.
,strategije plavog i izlovljenih
okeana“, odnosno strateske
orijentacije koje su u pozadini
dva strateska pristupa:
diferencijacije i liderstva u
troskovima.




Preduzetnicke strategije:
strategija dzudoa

U sektoru IKT nije rijedak slucaj da
mala kompanija, pogotovo rastuci
tehnoloski startap, nadjaca
snaznijeg rivala, odnosno veliko
preduzece.

,Mnoga mala preduzeca u
ostvarivanju svojih ciljeva koriste tzv.
»,dzudo strategiju®

Oni se oslanjaju na brzinu,
fleksibilnost i kreativno razmisljanje
kako bi oblikovali strategije kojima
konkurenti ne mogu parirati.

Umjesto direktne konfrontacije,
oni odlucuju da iskoriste veliCinu,
resurse i tromost svojih konkurenata
u svoju korist”




PreduzetnicCke strategije: strategija

dzZzudo

-
ey

et R

i et
il e Nt

t Sa porastom konkurencije  sAPORASTOM KONKURENCLIE
zasnovane na Internetu, bitke ZASNOVANE NA INTERNETU, t}\fnﬁm :
Davida i Golijata izmedu BITKE DAVIDA | GOLIJATA P iy r

kompanija postaju sve Gegce.  IVEUKMPALAPOSTAUSE GSCE

% Brzi, fleksibilni ucesnici & it ,{“’Nﬁm VI BUDEET
' ' : Sl / USTALJEN] PROCES]

HORSNIA A 4
preuzimaju dominantne ~n B vl ...

pozicije, ne samo u "
visokotehnoloskim sektorima 2 =
kao Sto su softver i mrezna

oprema, vec i u tradicionalno

KOMPLEKSNA
STRUKTURA

7 AGLAN
B ¢ ATy
o | L

ECOMMERCE

niskotehnoloskim
industrijama poput g —

. &y~ ‘ BRZINA. FOVKUS. INOVACIJA.
maloprodaje ' —=—"% DAVID MOZE POBIJEDITI!

gevins  YHUBEP3WUTET Y BAH0J NYLN ‘
4 UNIVERSITY OF BANJA LUKA ‘ F}
EKOHOMCKIW OAKYNTET 4

FACULTY OF ECONOMICS 1975




- U digitalnoj eri se i maloprodaja digitalizuje, kroz upotrebu
masinskog vida, beskontaktnog plac¢anja, samousluznih kasa.

- Amazon je napravio dodatni iskorak otvarajuci prodavnicu bez
blagajne u kojoj e tek nekoliko zaposlenih biti na usluzi kupcima
koji budu imali pitanja i Ciji Ce glavni posao biti briga da police
budu pune artikala koje su vjerni kupci navikli da kupuju onlajn.







Tk

Strategija dZzudoa - p

e N e R T Nl T g y - ol

1) vaznost brzog ulaska u
nebranjene poslovne oblasti ili nise,
izbjegavajuci direktan sukob

N
2) popustanje pred naletom jace
konkurencije

J

3) je trazenje poluge. Brzi \
potezi i fleksibilnost su
neophodni za uspjeh dZudo
strategije. Oni mogu da
uzdrmaju poziciju
konkurenata, alii da im
onemoguce dominaciju u
oblastima koje zauzimaju

wrins. YHUBEP3WUTET Y BAH0J NYLUW ‘
y UNIVERSITY OF BANJA LUKA ‘ P‘

EKOHOMCKW ®@ARYNTET
FACULTY OF ECONOMICS 1975




Slucaj Red Bull: Kako startap napada

trziste sa etabliranim velikim igracima

Klasic¢an primjer dZudo
strategije je kako je
Redbull stvorio i
dominirao trzistem
energetskih napitaka uz
malo rane konkurencije
postojecih kompanija za
pice.

Slijedi studija slucaja Red
Bull

Brand value of Red Bull worldwide from 2016 to 2022
(in billion euros)

175 16.96

2016 2017 2018 2018 2020 2021 2022
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Strategija plavih okeana

o Strategija plavog okeana

fokusira se na mogucnost BI-UE OCE AN BLUE OCEAN
. v v o NEWER MARKET
Stvaran]a novog trZISnOg * PRODUCING MARKET SEGMENT
1 WITHOUT COMPETITION
pFOStora g(!!e _Ilell_la v . STRATEGY + CREATE AND ATTRACT
konkurencije i gdje traznja NEWODEMAND

za uslugama postaje
neosporna.

Ova strategija podstice

prilagodavanje vaSih

proizvoda kako biste ih V’
gurnuli na sopstveno trziste RED OCEAN
sa niskim cijenama i bez ol
konkurenciie MARKET SEGMENT
J€. + EXPAND EXISTING DEMAND
YHWUBEP3WTET ¥ BAHO0J NIYLIU ‘
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Strategija plavih okeana

0 Sustlna prlm]ene ove strateglje
odnosi se na stvaranje novih
trzisnih nisa, odnosno
stvaranje novih potreba i Zelja,
odnosno nove traznje.
[stovremeno, ,plavi okeani”
predstavljaju nove trziSne
nise koje ne zauzimaju
konkurenti.

o S druge strane, ,crveni okeani”
predstavljaju zasiCena trzista
na kojima postoji nemilosrdna
trziSna utakmica izmedu
kompanija ,,ajkula®

UNIVERSITY OF BANJA LUKA

EKOHOMCKW ®@ARYNTET
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Strategija izlovljenih okeana

Slika 21

Strategija izlovljenih
okeana bazirana je na Model irkularne ekonomje
pristupu kruzenja resursa,
umjesto na takozvanom
linearnom pristupu.
Resursi su ograniceni, e
mnogi energetsKki i : arcun
sirovinski izvori se
iscrpljuju, dok se novi
resursi energije relativno
sporo uvode u energetski

miks Biljeske. Infografika objasnjava model cirkularne (kruzne) ekonomije koji podrazumijeva
- manje sirovina, manje otpada, manje Stetnih emisija. Slika je preuzeta i obradena iz
European Pairlament, 2023.
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Primjeri nisa

—

IZDVOJENO: )
PET PRIMJERA TRZISNIH NISA

(Adobe Communications Team, 2022)

TR,
Kreirajte novi trzi$ni prostor

Trzina nisa je segment trzi$ta dovoljno neupadljiv saniskimiciisnamaitibezlkonkurencije;

za ,veliike igraée” a dovoljno atraktivan za CRVENI

zadovoljavanje specifi¢ne trzine traznje. OKEAN PLAVI

(o] (.1
Idealna strategija za startape, male rastuce biznise,
ranije u knjizi opisana kao strategija plavog
ocieana, omogucava startapu da zadovolji
jedinstvenu, specifiénu traznju, a da istovremeno
brani svoju trzi$nu poziciju, jaca, razvija se i raste.

€ Velika konkurencija
€ Borba za triéni udio

€ Ppritisak na cijene

€ Malo prostora za rast

“ »Nise su po definiciji uske, ali ne toliko uske
da ne sadrze dovoljno kupaca za odrzavanje
vaseg poslovanja. Klju¢ za definisanje
profitabilne nie je pronaéi oblast u kojoj
postoji nezadovoljena traznja i ispuniti
tu potrebu svojim proizvodima ili uslugama.”
(Pakroo, 2020, str. 324)

@ Novi trizni prostor

@ Nema direktne konkurencije
@ stuaranje nove traznje
@ Visok potencijal rasta
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PET PRIMJERA TRZISNIH NISA

PROIZVODI ZA TEHNOLOGLIA ZA ZDRAVA ISHRANA USLUGE ZA KUCNE e EDUKACLJA ZA USKE
ODRZIVI ZIVOT SPECIFIENE INDUSTRUE ZA SPECIFICNE POTREBE LJUBIMCE STRUCNE VJESTINE

-

GLUTEN
FREE

Ekoloski prihvatljivi proizvodi rjegenja pri Nutritivno balansirani obroci Premium usluge njege, Online kursevi za specifiéne
za svakodnevnu upotrebu specificnim potrebama za ljude sa posebnim 3kolovanja ili uvanja kuénih vjestine i nidne profesije
(npr. viSekratne boce, industrija (npr. jan i ljubimaca (npr. mobilni salon (npr. 3D modeliranje za
biorazgradiva ambalaza). zalihama za male proizvodate). (npr. bez glutena, veganski). za pse). arhitekte).
Ciljana grupa: @ Ciljana grupa: @ Ciljana grupa: @ Ciljana grupa: @ Ciljana grupa:
Ekoloski osvjesceni Male i srednje Osobe sa posebnim Vlasnici kuénih Profesionalci koji Zele
potrosaci i ij i ljubi specijalizaciju

KLJUC ZA USPJEH Q et @ A
j i . > > ol
o Pronadite nezadovoljene potrebe na trZistu @

i ponudite rjeenje koje je bolje, drugatije

ili pristupacnije od postojecih. Pronadite Razvijte rjeSenje Branite svoju Rastite odrZivo
nezadovoljenu koje donosi poziciju i gradite i stvarajte novu
potrebu vrijednost lojalnost vrijednost
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