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Tko josS rjesava
problem?

Konkurencija i supstituti,
,shadi se” ili ,potrpit Cu” rjesenja






ldeja

Funkcionalnosti

Svjetlo
Toplina
Dim

Vatra

,»-..a process in which substances combine
chemically with oxygen from the air and
typically give out bright light, heat, and
smoke; combustion or burning.”

,»...vidljiva kemijska reakcija i to je ujedno
brz, samoodrziv oblik oksidacije tijekom
kojeg gorivo emitira goruci uzareni plin u
obliku pomicnog svjetleceg plamena.”



Ideja Zagrijati vodu za...
Functionalni oOsvijetliti peéinu

. _ Dimom istjerati...
Funkcionalnosti

Problem kupca

"Job to Be Done” Osjecaj sigurnosti
Emocionalni 0Osjeéaj doma
Osjecati se snazniji

Price uz vatru
Drustveni Drustveni status
Zabave i ples



ldeja

'] Ostala rjesenja
Funkcionalnosti je sve sto kupci mogu
¥ koristiti za rjesavanje problema
Problem kupca ili obavljanje njihovog posla:
Jelz toi Done konkurenti, supstituti,
, ,shalazenja” ili zaobilazna
Okolnosti C v
3 riesenja odnosno odluka da
Segment / zive s problemom i muce se.
profil kupca

\ ¢

Ostala rjeSenja



ldeja

Funkcionalnosti

Problem kupca
"Job to Be Done"

Okolnosti

Segment /
profil kupca

Ostala rjesenja




ldeja

\ £

Funkcionalnosti

\ £

Problem kupca
"Job to Be Done"

\ £

Okolnosti

¢

Segment /
profil kupca

\ ¢

Ostala rjeSenja




ldeja

Funkcionalnosti

Problem kupca
"Job to Be Done"

Okolnosti
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Segment /
profil kupca

Ostala rjeSenja
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Funkcionalnosti

\ ¢

Problem kupca
"Job to Be Done"

\ £

Okolnosti

¢

Segment /
profil kupca

\ ¢

Ostala rjeSenja




Konkurentska rjesenja

AUTOPAGE
C MR,




Supstitut — rjesenje druge vrste




,Snalazenja” ili zaobilazna rjesenja




,Snalazenja” ili zaobilazna rjesenja




Ponuda

Prablem kupca / Posao kupca Konkurencija/supstituti Bitni elementi ponude
Zasto kupuju/koriste? Tko jos rie3ava isti problem? Koji su kriteriji usporedbe?

z STEPr|



Usporedba ponuda

Schnellwaagens
abrj
g H.Kleuser, WUpperta"oberba,;I;
' n



Bitni elementi ponude?

Koji su kriteriji usporedbe?
Osobine ponude?
(iz perspektive kupca)



Kako usporediti razlicita
rjiesenja?

Stvaranje kompetitivhe strategije
Kada imamo vece Sanse za uspjeh?



Stratesko platno

Visoka razina

Niska razina

A

C D E

Kljucne osobine ponude

Krivulja ponude vrijednosti

Predobro

Prihvatljivo

Lose



Topli obrok

Visoka razina Y Predobro
Odli¢no
" Prihvatljivo
Niska razina$ Lote

Cijena Izbor Uslugs Brzina Dostupnost

o jelai pica Slow food lokacij
- Kaval Gotovi \ Obrok kod
cigareta sendvi¢/~ Obrok iz kuce

ducana




Topli obrok

Visoka razina Y Predobro
' Odli¢no
” Prihvatljivo
Niska razina® LoSe
Cijena Izbor Usluga Brzina Dostupnost
(-) jelai pica lokacij

Slow food




Pribavljanje gotovine

Visoka razina

Niska razina

» Predobro

Odli¢no

Prihvatljivo

Lose




Pribavljanje gotovine

Visoka razina

» Predobro
Odli¢no
Prihvatljivo
Niska razina Lote
Kasa 5 .
ducéana / Brzina Prakti¢nost Sirina usluge

D



Donacija za ljude u nevolji

Visoka razina

Niska razina

Predobro

Odli¢no

¥ Prihvatljivo

Lose

Emocionalno ansparentnost

povezivanje




Donacija za ljude u nevolji

Visoka razina

Predobro
Odli¢no
¥ Prihvatljivo
Niska razina Lode
Pristupacnost Emocionalno Transparentnost

povezivanje
Jednostavnost Sustav
doniranja jednosti




Volontiranje/slobodno vrijeme

Visoka razina® Predobro

A Odli¢no

Prihvatljivo

Rad S a razina
djecom

Trajanje Shopping
(-)

Uklapanje




Volontiranje/slobodno vrijeme

Visoka razina®

Niska razina

Trajanje

Puéka (-)
kuhinja

, Predobro
d Odlicno
Prihvatljivo
Lose
Zahtjevnost Osobni razvoj
emocionalna
Uklapanje (-) Status

u zivot
Dom
umirovljenika



1z perspetkive kupaca/korisnika

Visoka razina

Niska razina

LoSije neg

Bolje nego sto kupc

0 Sto kupci t

trebaju - predobro

rebaju - nep

ihvatljivo

Predobro

Odli¢no

Lose



koraka
crtanja strateskog platna

& Kljuéne osobine ponude
(9’ Konkurenti i supstituti (i nepotrosnja)

@’ Razine ponude — povezite u krivulju vrijednosti

@' Razine ponude iz perspektive kupaca



Sto je vaino
u ponudi’?

Kljucne osobine
| elemente ponude

(za rjeSavanje problema / obavljanje posla kupca)



Tko se jog

Natjece zg
iste novce?

Odredite kljucne
konkurente i supstitute



Odredite
razine ponude
po klju€nim osobinama



Korigirajte
razine ponude
iz perspektive kupaca



lzazov upravljanja ili u¢enja




Startup je
privremena organizacija...

Custo mer

discovery

“A startup is a temporary organization
designed to search for a repeatable
and scalable business model.”

Steve Blank



...potraga za poslovhim modelom
koji se ponavlja i raste.

Custo mer

discovery

“A startup is a temporary organization
designed to search for a repeatable
and scalable business model.”

Steve Blank



Customer Development

e

Customer
Creation

Customer
Validation

Customer
Discovery

Company
Building

Product-
Market Fit

Problem-
Solution Fit

Scale
Organization

Business
Model

Proposed
MVP

Scale Execution

Scale Operations

Sales & Marketing %
Roadmap

Proposed
Funnel(s)

Steve Blank's Customer Development by Brant Cooper; custdev.com



Sto Zelite znati?*

Sto morate znati?

*Nije uvijek isto ono Sto Zzelimo i ono
sto moramo znati.




Tipovi hipoteza / pretpostavki

Mozemo li to uciniti?
Rizici da ne mozemo
upravljati ili razvijati

poslovanje, da ne lzvedivo Pozeljno
moZzemo doci do _ .
Kljuénih resursa, Feasible Feasible
aktivnosti ili partnera.
Da li netko to zeli?
Rizici da je ciljano
.. trziSte premalo, da
Odrzivo premalo kupaca Zeli
Viable nasu ponudu, da
Trebamo li to Ciniti? poduzece ne moze
Rizici da poslovanje ne dodi do ciljanih
stvara viSe prihoda od kupaca, osvojiti i

troskova. zadrzati.



The Business Model Canvas

Dasigned by

Key Partners

lzved

Fe

Key Activities

>asible

ivo

Value Propositions

Key Resources

Customer Relationships '

Pozeljno

Feas

Customer Segments

ible

L)

Channels

Cost Structure

od

Vi

Revenue Streams

Zivo

le

0080

@ sStrategyzer

strategyzer.com




- Dusignus! for Dusignes by Dater Version:
The Business Model Canvas
Key Partners & Key Activitics ° Value Propositions ﬁ'.' Customer Relationships ' Custorner Segments .
Key Resources h‘ Channels 'D

Cost Structure

‘ Rewvenue Streams

008 @I
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Vazno

Sto testirati?

Imamo dokaze Nemamo dokaze

Nevazno



1. Hypoteza

Najkriti¢nija pretpostavka —
ona koja je vazna i za koju
nemamo dokaza.

2. Eksperiment

Opis provedbe eksperimenta
kako bi potvrdili ili odbacili
hipotezu:

* Tko (subjekt testa)

Gdje (kontekst testa)

Sto (elementi testa)

3. Pokazatelji
Sto mjerite i kako.

4. Kriterij ,,uspjeha”
Sto ée potvrditi
pretpostavku.

Kriti¢no

Patrebno vrijeme:




1. Hypoteza 1
Najkriticnija pret 1

ona koja je vatn

nemamo dokaza

2. Eksperiment Kritiéna
Opis provedbe e
kako bi potvrdili
hipotezu:

* Tko (subjekt t T
Gdje (kontek ‘
Sto (elementi

Potr®hno vrijeme:

3. POkazattei Potrebna akcija:
Sto mjerite i kakc o

4. Kriterij ,,uspje
Sto ée potvrditi
pretpostavku.



Koje sve pretpostavke morate provjeriti?

search execution

design testing
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@ STEP RI znanstveno-tehnologijski park Sveucilista u Rijeci
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