


OPIS PROBLEMA

RJESENJA




POSTOJECE ALTERNATIVE

Inspiracija: MoZete li pronadi organizaciju koja radi sli¢ne stvari, mozda u drugoj
drZavi/regiji? Sto moZete nauciti od njih? Ako nema nikoga tko se bavi time, moZete li
pronaci nekoga tko je pokusao? Zasto nisu uspjeli?

KONKURENCIJA

Ako rjeSenje vec postoji, kako ¢e vase rjeSenje biti razliCito ili dopunjavati vec postojece
rieSenje? Kako moZzete poboljSati postojece rjeSenje? Zasto bi ljudi trebali/izabrali vase
rjesenje umjesto postojecega?



CILJANJE GRUPE/SEGMENT POTROSACA

Opis:

Segment potrosSaca su zajednica potrosSaca ili poslova koji zele prodati vas proizvod ili
uslugu. Segment potrosaca je jedan od najvaznijih dijelova u poslovnom modelu za vas
posao i njegov uspjeh je klju€an za vas uspjeh. Bez profitbilnih potroSaca nijedna tvrtka ne
moze dugo preZivjeti.

Kako bi bolje zadovoljili potroSace, poduzece ih moze grupirati u razlicite segmente. Svaki
segment moze imati razliCite potrebe ili se moze ciljati na njega preko razlicitih kanala.

Pitanja na koja se treba odgovoriti:
Tko su ciljane grupe? Za koga stvaramo na$s proizvod/uslugu? Je li to niSa ili opcenito trziste
Nabrojite tri top ciljane grupe koje imate. Postoji li dobna granica? (Sjeti se da se ovisno o
cilianoj grupi koriste razliCite vrste reklama)

PONUDA VRIJEDNOSTI

Opis:
Koju vrijednost donosite potrosacima? Zasto se potrosaci okre¢u vasem poduzedu, a ne
drugima? Kao poduzetnik, ne trebate izmisliti toplu vodu.

Neke ponude vrijednosti mogu biti inovativhe s novim ili ometaju¢im ponudama. Druge
mogu biti slicne postojecim proizvodima/uslugama, ali s dodanim osobinama i atributima.

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koji posao/uslugu dostavljamo nasim potroSacima? Ako nudimo postojeci posao, kako se
razlikujemo od ostalih?



PRIHODI STRUKTURA TROSKOVA

Opis: Opis:
Ovo predstavlja gotovinu koju poduzece dobije od potrosaca. Imajte na umu da troskovi Ovaj dio opisuje najvaznije troskove koji ¢e se dogoditi pri pokretanju i vodenju posla.
moraju biti oduzeti od prihoda kako bi stvorili zaradu.

Ako su potrosaci srce posla, prihodi su tada arterije. Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koja je cijena pokretanja posla? Koji su troskovi proizvodnje proizvoda ili usluge? Koji su

trosSkovi odrzavanja? Kada planirate poceti zaradivati?
Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Otkuda ¢emo dobiti novac? (Dionice, pozajmica od banke, obiteljska pozajmica,
uStedevina?). Sjeti se da dionicari imaju dio ovlasti isto kao i ti. Kao i do kada ¢emo otplatiti
taj novac? Koliko ¢emo zaradivati? Kada ¢emo poceti zaradivati? Koliko ¢e potrosaci biti
voljni platiti? Kako ¢e potrosaci platiti? Hoce li to biti jednokratna transakcija, ponavljajuce
placanje ili oboje?

Kada zapocinjete posao, pocnite skromno. Vecina velikih poduzeca je pocela u garazi,
mozete i vi!

When starting a company start small, cut down on costs. Most big companies
all started in a garage, you can too!!.



KANALI

Opis:
U ovom cCete dijelu detaljnije razmisliti o tome kako ¢e vaSe poduzece doci do potrosaca.

Kanali komunikacije, distibucije i prodaje Cine sucelje poduzeca. Kanali su dodirne tocke potrosacima koji igraju vaznu ulogu u iskustvu potrosaca. Kanali odraduju nekoliko
funkcija uklju€ujudi: Podizanje svijesti medu potroSacima o proizvodima i uslugama tvrtke. Dopustaju potroSacima kupnju proizvoda i usluga. Pruzaju korisnicku podrsku nakon
kupnje.

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koja mjesta (online i offline) ciljana grupa/potrosaci najceS¢e posjecuju? Preko kojih kanala ¢ete doci do potrosaca? (To e se mijenjati ovisno o ciljanoj grupi.) Kolika e biti
cijena? Koji kanali najbolje funkcioniraju? Koji kanali su najbolja vrijednost za novac?



ODNOSI S POTROSACIMA KLJUCNE AKTIVNOSTI

Opis: Opis:
Vrsta odnosa kojeg poduzede ima s potroSacima. Tvrtka bi trebala pojasniti vrstu odnosa Ovaj dio opisuje najvaznije stvari koje poduzece radi kako bi vodilo posao.
kojeg Zeli imati sa svakim segmentom potroSaca. Odnosi mogu varirati od osobnog do
automatskog. Pitanja na koja se mora odgovoriti:

Sto ¢e biti vase kljune aktivnosti?
Odnose s potrosacima mogu motivirati sljedece stvari: Dobivanje potrosaca Zadrzavanje
potrosaca

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koju vrstu odnosa zelimo s potrosacima? Kako ¢emo ih pridobiti i zadrzati? Kolika im je
cijena? Koje su prednosti tog odnosa?



KLJUCNI RESURSI

Opis:
Svaki poslovni model zahtjeva kljucne resurse. Vasi resursi vam dopustaju stvoriti i ponuditi
rijedog vrijednosti.

Klju€ni resursi se mogu kategorizirati na sljedeci nacin:

Fizicki: Ova kategorija ukljucuje fizicku imovinu poput proizvodnih objekata, zgrada, vozila,
strojeva, sustava, prodajnih sustava i mreze distribucije.

lintelektualno vlasniStvo: Vazne komponente snaznog poslovnog modela su resursi
intelektualnog vlasniStva poput branda, vlasnickog znanja, patenata i autorskog prava,
partnerstva i baze podataka klijenata su. Resursi intelektualnog vlasnistva se tesko
razvijaju, ali kada se uspjeSno stvore nude znacajnu vrijednost.

Ljudi: Svako poduzele zahtjeva ljudske resurse, neki viSe od drugih.

Financije: Novac i investicije su okosnica svakog posla.

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Zapisite sve fizicke, intelektualne, ljudske i financijske resurse koje Cete trebati.

KLJUCNA PARTNERSTVA

Opis:
Partnerstva su sacinjena od mreze dobavljaca i partnera koji sacCinjavaju posao.
Tvrtke stvaraju prijateljstva iz mnogih razloga, uklju€ujudi i taj da budu konkurentne, da
smanje rizik i da dobiju resurse.

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Tko su vasi kljucni partneri? Tko su vasi klju¢ni dobavljaci? Koje klju¢ne aktivnosti provode
vasi partneri? Koje klju¢ne resurse dobijete od partnera?



DRUSTVENO PODUZETNISTVO

Opis:
Nema jedinstvene definicije drustvenog poduzetnistva. Medutim, jedna od glavnih tocCaka koje drustveno poduzetnistvo cini razlicitim od komercijalnoga je Cinjenica da se ponaSa prema ljudima
drugacije, na ljudskiji nacin

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koju kategoriju manjina ili osoba s manje mogucnosti ¢ete zaposliti u vasoj tvrtki? Kako ¢ete pomodi ljudima da se integriraju s ostatkom zaposlenika? Hocete |i ponuditi dodatnu potporu ljudima osim
zaposlenja? Koji je postotak profita kojeg ¢ete ponovo uloZiti u zajednicu? Gdje ¢ete ga ponovo uloZiti?

VLADINA POTPORA

Opis:
Vlade vecine drzava nude posebne potpore preko smanjenih poreza za drusStvena poduzeca.

Pitanja na koja se mora odgovoriti:
Koji poticaji postoje u vasoj zajednici/drzavi?



EVALUACIJA I DOBIVANJE POVRATNE INFORMACIIJE

Opis:
Jednom kada se isplanira poslovna ideja, vrlo je vazno provijeriti Sto drugi ljudi misle o tome. lako se ideja moze Ciniti savrSenom vama, mozda postoje neke stvari koje necete vidjeti zbog svog
entuzijazma. Takoder, moZda vec¢ postoji slicna ideja za koju joS ne znate.

Stoga je vrlo vazno podijeliti svoju ideju s prijateljima ili clanovima obitelji kojima vjerujete. Uzmite u obzir njihove povratne informacije i ucinite potrebne promjene ako vam one imaju smisla.



