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- Razdvojeni poslovni modeli



dvojeni poslovni model

kao osnova korporac
~ ti pa posl ovanja:*

Acije proizvoda
uktura

0 od ovih poslovanja 1 m
ne 1 kulturne imperative

/eoma | esto ova tri tipa su
~ ali idealno je razdvojiti u posebne entitete da bi se izbegll
onf l 1 kti || nehel ] eni Kom

*Hagel& Singer, Harvard Business Review



novnom kontekstu
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Kablevekaoj televiziji (paket
i restoranima brze hrane (obrok).



sindle u osnovnom kontekstu

http://hubcap.cle
dling.pdf

od 1 (W50$%,
10d 2 (W100$, E50$ ili obrnuto) - 75K$+25K$
d 3 (W100$, E100$P 50K$+50KS$

) 50K$+50K$

| 500pisaca

500 ral u


http://hubcap.clemson.edu/~sauerr/seminar_papers/bundling.pdf
http://hubcap.clemson.edu/~sauerr/seminar_papers/bundling.pdf
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sindle u osnovnom kontekstu

0od W+E = 140%
| 70K$+70KS
| DOBIJAJU!

N

500pisaca

500 ral u



stncdle u osnovhnom kontekstu

Srogene zahteve | takvi zahtevi za
m del ovi nkarelipanik et a

ablovskih kanala, paketa u

Je posebno interesantno u softverskoj industriji,
dobro 1 zabran paket pro
|l tetnija parcijalna reg

| Spajanje'u IKT-u ne zahteva strukturne promene
pr e duatejé samo stvar distribucije



blndlingi) sumiskp aj anj ao (

nja proizvodnje su Vi
pristupa kupcu su Vvisoki
na koristi pojednostavljivanje kupovine i kombinovane performanse

|l maj u heterogene zahteve |1 takyv

no korelisani
Kupac razli i1 to vrednu),j
ugralbene u mobilni tel a&af on, a

e ldeja spajanja u korporaciju radi smanjenja transakcionih
t r o g kCoasgWilliamson Arrow)



Spojene korporacije

je uslovio veliki broj paket proizvoda,
DO I nercijl nast avi

| z I ndustrij a:

| sa klijentima
e proizvoda
A Infrastruktura

Hagel, J., & Singer, M. (1999). Unbundling the corporation. Harvard business review7, 133144.
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pribavljanja klijenata
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no bankarstvo

|le dugo bila uspavana industrija

a vertikalnu integraciju, od
erstva | dizajna finansijskih

poverljivost.i | visoki h t

enj e se promenil o I nfor me
A Tajnost manje zahtevana i jeftinija

A Pojavatrahsakcionih banaka

b Pojava nezavisnih prodavaca finansijskih proizvoda

t MnNoge banke su zadrhale integr
probleme




roblemi 1 kompromisi
ntegrisane strukture (1)

luhuju dva razl:.
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dugorol no ori|j

vetovanje bogatih
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5e bazira na odnosima

odaja finansijskih proiz

enljiv posao

'E Proil zvodna divizi]Ja banke

- svoje proizvode konkurentskim bankama da bi
uvelala prihod, ali ti me
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Drugi provajderi

finansijskih
proizvoda

Savetovanje
I&R proizvoc “=7
Marketing
Menadhmen
platforme

Brend 4:{9
/poverenje E’»‘fl!‘
Proizvod ‘
(intelektualno
vliasni gtvo

Privatno bankarstvo

Bogati pojedinci
Usluge Direkini odnosi sa | Privatne banke
upravljanja pojedincima Privatne banke
imovinom Key account ¥ Nezavisni
pril agol e|lmanagement == | finansijski
kupcu savetnici
Finansijski
proizvodi
Li I na mre
Prodajno osoblje
e, Transakciona 0
r\',k platorma  —_ ﬁ;_
T

Menadhment
HR:

HR: privatni bankari
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Menadhment i savetod
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delekomunikaciona korporacija

Menadiment Klju¢na

| infrastrukture telekomunikacij
R ' a

Kljucni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti
;7\'_?‘ aktivnosti vrednosti klijentima

> Pribavljanje Baza pretplatnika
opreme za Odrzavanje mrés = Komunikacija kupaca

telekomunikacije Pruzanje usluga glasa, podataka, ZadrZavanje
Marketing sadrzaja kupaca

Dobavljaci

Kljucni resursi Kanali

Mreza @ Nabavka
Brend

Baza kupaca

Troskovi Prihodi

Marketing lasovna komunikacija
Odrzavanje opreme Protok podataka

di od usluga

Inovacija
proizvoda




nje infrastrukturom

Aanj] e I nfrastruktur
"I ma tel ekomunkat
egirali Nokia Simens

, Ericssonu)

zvolali opreme mogu d:
anje trogkove zbog ek«



delekomunikaciona korporacija -
iInfrastruktura

 (§
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- Kljuéni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti

D aktivnosti vrednosti klijentima
-4 i "Telekomunikacione
Odrzavanje  “&infrastruktura, kompanije
mreze odrzavanje i rad

PruZanje usluga telekom. mreze

(4

Kljucni resursi |

91
Mreza _f
X

k.
Troskovi

Ekonomija obima




Inikaciona korporacija

azdvajJanja svog bl
ndiranje | segmentiranje kupaca i

10S1 s a upcima i ne nj
‘ulnu akti vnost
1centracija na kljulne
‘ share0 1 spl al uj e prethod
pridobijanje i odrhavanije
& Ovu strategiju je prvi primenio Bharti Airtel , danas
najvelil TELKO u I ndi I




delekomunikaciona korporacija -
Odnosi sa klijentima

~ Kljucni partneri Kljucne I Predlozi " Odnosisa | Segmenti
> aktivnosti vrednosti klijentima
(_\ﬁ:. 3& Pribavljanje i Postojeca baza
> 1IPrenos glasa, zadrzavanje klijenata
Mresni operatori podataka, sadrzaja klijenata

s

Vi
4

> | ,
KljuCni resursi Kanali

Brend = €;J Prodaja

Baza klijenata%‘

"‘Cf\@

e 5_" - = — et
Troskovi Prihodi

Marketing Prihodi od prodaje usluga




inovacija proizvoda - content
providers

rali proizvodi i usluge, TELKO mora

) strukturu

_ : ativan talenat, koji u principu

ge privliale manje komp
O u saradnji sa spol |

rhaja mohe obezbedit]i
ologija

~ ASadrhaja (muzika, igre, vide



delekomunikaciona korporacija -
content providers

) ] i

- Kljuéni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti

D aktivnosti vrednosti klijentima
;¥,erovi proizvodi i
usluge

elekomunikacione
kompanije

(4

Kljucni resursi |

91
Intelektualno ,}J;
vlasnistvo

Troskovi Prihodi

I&R firma Prihodi od licenci




Troskovi po megabazi DNK
<venciranja

egabase of DNA Sequence
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National Human Genome Research Institute; (2011) Costs of DNA Sequencing Falling Fas® Look At These
Graphs! [online] Available at <http://singularityhub.com/2011/03/05/costs -of-dna-sequencing-falling -fast-look-
at-these-graphs/> [last accessed December 19th 2011]



Poslovni model

E E K

piotntormaticke kompanije u Srbiji

Key partners Key activities Value proposition |Customer Customer
relationships segments
| Dedicated Platformm maintenance | Reduced costs in data | Dedicated personal

bioinformatics labs and development processing collaboration (early research institutions
producing state of the | Balancing stakeholder | Open platform stages) performing academic
art research software | jnterests standardized genome | Automated customer | research,
Cloud service analysis tools support system industry R&D in
provide_rs Workflow instead of User communities biotechnology and
Genomics concerns i script approach bioengineering,
first sofware users Key resources Collaborative platform | Channels pharmaceuticals and
Segence equipment for boosting creativity other forms of
producers SBG software Web sales research
Genomics research platform
funding institutions Human resources

Contacts

Trust

Cost Structure Revenue streams

Costs of platform maintenace and development NOT DISCLOSED BY SBG, instead proposed:
Costs of computing resources used from the cloud Pre/post calculated usage fee for virtual machine services

Targeted advertizement

Ml aden Ludanov, Jovan Krivokapil, Stefan Komazec, 2012, Bus iINF@20%2 - Mo d e | of Bioinfo

Konferencija o informacionim i komunikacionim tehnologijama, Kopaonik, Srbija pp. 254-259, ISBN: 978-86-85525-09-4 available online:


http://www.e-drustvo.org/proceedings/YuInfo2012/default.html
http://www.e-drustvo.org/proceedings/YuInfo2012/default.html
http://www.e-drustvo.org/proceedings/YuInfo2012/default.html

e

T3
Y

Business model of sciarch:
Core research
1
IT and related s

Ioud providers of IT
support-and aggregators of

Ludanov MI aden, Krivokapil Jovan, Komazec Stefan, 2012,
the ICIST 2012 2nd International Conference on Information Society Technology, 29.02 - 3.03.2012,Kopaonik, Srbija

dazdvajanje poslovnog modela
iInformatickog istrazivanja

C| o bidinfoomatioy praceedings oé s
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odugog repao

An erson, Chris. (2004). The long tail. Wired magazingl2(10), 170177.



el “dugog repa”

se zasniva na ideji o prodaji velikog
|l zvoda / wusl uga U
| ki broj] proizv

no, prodéja | Z ni ge mo
~ [okbastera®
0] poslovni h model a od

ANI ske trogkove i nventara

AJake platforme u stanju da do
zainteresovanih kupaca

E Njihov novac je isti kao | novac blokbastera (Vespazijan)



Viodel “dugog repa” - razlozi nastanka
redstava za proizvodnju 0t e hni I'ka, zn

0 gulslmwh je da pojedina imau pristup sredstvima za

eni h korisnika mogu sni
baviti sliITnim del atno

atizacija distribucije
veli wudeo di
|

italnog sadrhaja u n

I

kgao digita ng di stribuciiju

njili su se trogkovi inventara, ko

|l gte za proizvode iz nige

OV pretrage za povezivwanj e

pravi | zazov U prodaj sadr haj a
~ potencijalne kupce
'AMo!ni alati za pretragu I prepor uku

A Tagovanje, crowdsourcing ocena
A Zajednice na Internetu



Viodel 1zdavacke industrije (knjige)

) ] i

- Kljuéni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti

aktivnosti vrednosti klijentima
i ‘Masovno trziste
Pribavljanje  “a1Siroko prihvatljiv
Sadrzaja sadrzaj (idealno
Objavljivanje hitovi i bestseleri)
Prodaja :2
KljuCni resursi I Kanali 1l

(4

Sadrzaj :f Mreza distribucije
lzdavacko V

znanje

&
\
s - Q E——

“Troskovi Prihodi
lzdavanje i marketing Prodaja




NOVI model izdavaca “dugog repa”
(knjige)

- Kljuéni partneri Kljucne I Predlozi " Odnosisa | Segmenti
aktivnosti vrednosti klijentima
Razvoj :5% Internet zajednice Autori u niSama
platforme el Samoizdavastvo uz Online profili Zajednice u niSama
Logistika podrsku
TrZnica za sadriaj iz o

nise :Z
- |

J— —
Kljucni resursi

o)
Platforma :éf"

Infrastruktura
“Stampa na zahtev”

: Tro?kovf 1 Prihodi

Razvoj i upravljanje platformom Ucesce u prodaji (nisko)

Naplate usluge objavljivanja




Llego model “dugog repa”
2006-2012

http://Idd.lego.com/en

Kl]UEI‘II partneri Kljucne aktivnosti
LEGO 3%
obezbeduje 43
platformui logistiku
za pakovanje i
proizvodnju
pojedinacnih setova |

Kupci koji
dizajniraju nove
LEGO komplete i
postavljaju ih online
postaju kljucni
partneri u
generisanju sadrzaja
i vrednosti

&)
. {ﬁ setove

os uvek nisu
prilagodeni, je$f‘;
LEGO i dalje
‘usmeren ma

masovnom trzistu

roskovi
LEGO fabrika koristi postojecu infrastrukturu
proizvodnje i logistike, koju vec daje tradicionalni
“top” model

Predlozi
D vrednosti
¢z

veleprodajnih
kompleta dajuci .
‘fanovima alat da :Z

Kljucniresursi Fpredstavijajui

-us/gallery

Odnosisa
klijentima
LEGO je razvio

Segmenti

Hiljade postojecih

LEGO S&iri opseg sa | online zajednicu za tnisai korisnika iz

posvecene fanove | tih nisa, kojima lego

obezbeduje alate za

Kanali

prodaju sopstvene

Lego.com

Prihodi
LEGO dobija manje prihode od velikog broja

setova koje su dizajnirali kupci
<







/isestrane platforme - poslovni modeli

il ge razlilitih ali melu:.
pl atf or ma s tukadkoauswver e d |

10st eksp Il ra sam ako su pr|
_ j e organi zaciono regenj
Il ujuli i1 nterakciju melLu gr u

N

t platforme raste sa brojem korisnika de f ek at mr e h.

/isa, osoft Windows, Financial Times, Google, Wii é
| KT I'esto omogul uje da se vredno:
"mi ni malne trogkove (i uz mini mal |

razvoj ovakvih modela
e Nema sigurnog gabl onrNintedoPMGEP i MS



(Google poslovni model

=

Kljuéni partneri |

>y

%

Kljucne
aktivnosti

A

Menadiment “=

platforme,
upravljanje
uslugama, Sirenje

KljuCni resursi

A
Platforma .37
SE

za pretragu

Predlozi
vrednosti

Usmerene g
reklame \
Besplatna ‘?»%

pretraga

1 Unoviavglj
| sadriaj

Odnosisa
klijentima

Segmenti

J Kompanije koje se

i reklamiraju
Web sufreri

| Vlasnici online

|sadrzaja

Troskovi \\ Prihodidl
Troskovi platforme Aukcija kljucnih reci

Besplatno




E-bay
KA .| VP W | R W |cs §

Kontinuira Sajt
no

U.S. razvijanje 1

Postal odrzavanje proizvoda

Service, web sajta
UPS

Prodaja Feedback

forum
Prodavcei

Kupovina \| CH @-
zeljenih
predmeta

Kupei
Web prodaja

korisnika

%% | RS

ProviZija od prodaje i rekl@miranja

_ _ roizvoda

Odrzavanje sajta P

Provizija nakon neregularnog
placanja




Limundo / Kupindo

Kontinuirano
razvijanje 1
odrzavanje

web sajta

Sajt
Ocena nakon
kupovine

Prodaja :
Limundo

Post Express proizvoda Prodavci
City Expre -
Posta, Daily ' _ CH
Express A
Broj i kvalitet zeljenih
korisnika predmeta prodaja

Limundo Cash

Pro¥izija od prodaje 1 reklamiranja
proizvoda

Odrzavanje sajta

Provizija nakon neregularnog
placanja

http://www.limundo.com/Pomoc/Cenovnik/653
http://www.limundo.com/Pomoc/Limundo -Cash/651







model besplatne
ponude

n znal ajni Kupac | e u

f

ponudom I mate znal
Hosanagar, Wharton University)
za 10 dinara i novine

dinara

hlvanje segmenta koji dobij a
drugog segmenta

a I ndustrija koja postane di
: a (Chris Anderson, Wired magazine)

OFree: o Future of a Radical Pricé - 12 mesto na
ew York Times bestseler listi

s pl at |
R i
1 niskom cenom (Ka
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HJleVI model besplatne

00 korisniku besplatne
St epen konver zi |



odel besplatnog informativnog

sadrzaja

Kljucni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti
. 7 aktivnosti vrednosti klijentima
- Generisanje Q Privlacenje
v _ - e
sadrzaja ="HPprostor za reklamu ZadrZavanje Kompanije koje se
S Organizacija u visoko reklamiraju
Llan“a dlstrlzbuc.ue distribucije cirkulisanom Korisnici
KOji povecavaju )
i e sadrzaju \Z informativnog
vrednost nasom Besplaten drsai
S——— ' ' sadrzaja
onudom : "= i Kanali
B Kljucni resursi informativni sadrzaj
: Prodavci reklamnog
Brend ;';,;’ prostora.
y NA (sopstveni)
Mreza generisanja -_ .
sadriaja (ty‘,’} Distributivha mreza 0
~ L
Troskovi Prihodi
Sadrzaj, dizajn i proizvodnja informativnog sadrzaja Besplatan informativni sadrzaj

Distribucija Prihodi od reklama




] a na besplatan s
a koji dobijaju besplatan

a | _ homogen

‘no veli deo kupaca
enih uslova (sitha slova)

| deo kupaca (obil no
rekbLenu vrednost po ne




