NOVACIJE POSLOVNOG MODELA:
RAZDVOJENI MODEL, LONGTEJL POSLOVNI
"~ MODELI, VISESTRANE PLATFORME,
3ESPLATNA PONUDA, OTVORENI MODEL

Predavac:
dr Mladen Cudanov



(podsecanje)

jja za razvoj novih poslovnih

generisanja poslovnih modela
r Segments CS (p5tro :

egmenti)
roposition VP (predlog vrednosti)

Is CH (kanali distibucije)

‘Relationships CR (odnosi sa korisnicima)
e Streams RS (tokovi prihoda)

rces KR (klju¢ni resursi)

Key Activites KA (klju¢ne aktivnosti)

Key Partnerships KP (klju¢na partnerstva)

9.  Cost Structure CS (struktura troskova)

Kev




NOVATIVNI POSLOVNI MODELI
PRAKSA | PRIMERI

ovni modeli
odeli

oslovni modeli
1i model besplatne ponude
poslovni model



NOVATIVNI POSLOVNI MODELI
AN o

- Razdvojeni poslc

i modeli



yva korporacije koja sadrzi tri sustinski
anja:*

- ali idealnc je razdvojiti u posebne entitete da bi se izbegli
- konflikti ili nezeljeni kompromisi

*Hagel& Singer, Harvard Business Review



oftveru (office), kablovskoj televiziji (paket
li restoranima brze hrane (obrok).



sindle u osnovnom kontekstu

http:/ /hubcap.
dling.pdf

od 1 (W508, E50) = 50K$+50K$
10d 2 (W100%, E50% ili obrnuto) - 75K$+25K$
od 3 (W100%, E100%) - 50K$+50K$

| 500 pisaca

500 ra¢unovoda


http://hubcap.clemson.edu/~sauerr/seminar_papers/bundling.pdf
http://hubcap.clemson.edu/~sauerr/seminar_papers/bundling.pdf




1
sindle u osnovnom kontekstu

od W+E = 140%

q
)

1 /0K X
DOBIJAJU!

N

500 pisaca

500 ra¢unovoda



sondle u osnovnom kontekstu

erogene zahteve i takvi zahtevi za
3 paketa su inverzno korelisani

ablovskih kanala, paketa u

je posebno interesantno u softverskoj industriji,
10 izabran paket proizvoda moZe potisnuti
lja parcijalna reSenja

Spajanje u IKT-u ne zahteva strukturne promene
- preduzeca - to je samo stvar distribucije



Vi pristupa kupcu su visoki
na koristi pojednostavljivanje kupovine i kombinovane performanse

imaju heterogene zahteve i takvi zahtevi za razli¢itim delovima paketa
no korelisani

B Svaki kupac razlicito vrednuje korporativne elemente

~ ugradene u mobilni telefon, ali svima on kosta 219€

= Ideja spajanja u korporaciju radi smanjenja transakcionih
troskova (Coase, Williamson, Arrow)



e korporacije

‘je uslovio veliki broj paket proizvoda,
1 nastavila da pruzaju integrisana

e komponente takvih sistema
sa klijentima

e proizvoda

= Infrastruktura

Hagel, J., & Singer, M. (1999). Unbundling the corporation. Harvard business review, 77, 133-144.



Ekonomija

Kultura

Kompetitivn
e prednosti

Rani prodor na trziste
omogucuje premijum
cene i veliki trzisni udeo;
brzina je klju¢na

Bitka za talente; niske
barijere ulaska; mnogo
malih kompanija uspeva

Fokus na zaposlene.
Cuvanje kreativnih
zvezda

Visoke cene
pribavljanja klijenata
uslovljavaju potrebu
da se od njih uzme
Sto veci “wallet
share”; ekonomije
opsega je klju¢na

Bitka za opseg; brza
konsolidacija;
nekoliko velikih

igraca dominira

Visoko servisno
orijentisana;,
mentalitet “kupac na

PTISVVYYXT /A YTYYY mnol—1 k| 4

Visoki fiksni troskovi

uslovljavaju potrebu
da se proizvodi u
velikim koli¢inama da
bi se ostvarile niski
jedini¢ni troskovi;
ekonomija obima je
klju¢na
Bitka za obim; brza
konsolidacija; nekoliko
velikih igraca
dominira
Fokusirana na
troskove;
podrazumeva
standardizaciju,

DS (LA | I



Izvor: http:/



no bankarstvo

dugo bila uspavana industrija

1anje zahtevana i jeftinija

~ = Pojava transakcionih banaka
~ = Pojava nezavisnih prodavaca finansijskih proizvoda

@ Mnoge banke su zadrzale integrisanu strukturu, Sto stvara
probleme



vinom je dugoroc¢no orljentlsan stabilan biznis
se bazira na odnosima

daja finansijskih proizvoda je dinamican i
| menljiv posao
= Proizvodna divizija banke pokusSava da prodaje

- svoje proizvode konkurentskim bankama da bi
uvecala prihod, ali time dolazi u konflikt interesa



roblemi 1 kompromisi
ntegrisane strukture (2)

banke vrsi pritisak na savetnike da prodaju
vanke, ali to ulazi u konflikt sa neutralnoséu
da investiraju u najbolje proizvode na trzistu

ona platforma fol
1 sa savetnicima i finar
nte

a na troskove i efikasnost je u
kim produktima koji zahtevaju

ona platforma zahteva obim da umanji jedini¢ne troskove,
0 u jednoj banci

Proizvodna divizija je usmerena na brzinu i brz ulazak na trziste, Sto je
u konfliktu sa dugorocnim i sporim biznisom savetovanja bogatih



Privatno bankarstvo

"‘g“
Savetovanje Q Bogati pojedinci
. 3 .
I&R proizvo “ | Usluge Direktni odnosi sa | Privatne banke
Marketing upravljanja pojedincima Privatne banke
MenadZment imovinom Key account Nezavisni
Drugi provajderi platforme prilagodene management <Z | finansijski
‘ finansijskih kupcu savetnici
proizvoda Finansijski
Brend & proizvodi
/ pqverenje Qr} Li¢na mreza
Proizvod Prodajno osoblje
(intelektualno L, Transakciona QO
vlasnistvo) EE4| A
platforma — ﬁ

Menadzment platforme Menadzment i savetodavne provizije
HR: Istrazivanje i razvoj - Provizije na proizvod i performanse
HR: privatni bankari sy Transakcione provizije @

- =

(M
"y




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




Jpraviljanje infrastrukturom

trukturom se moze delegirati
omunkacione opreme (France
Vodafone delegirali Nokia Simens

ksu, Alcatel-Lucentu, Ericssonu)

daci opreme mogu da upravljaju mrezama
nje troskove zbog ekonomije obima



delekomunikaciona korporacija -
iInfrastruktura

 (§

i i

- 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

janja svog biznisa, TELKO moze da

® Ovu strategiju je prvi primenio Bharti Airtel, danas
najvec¢i TELKO u Indi



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

g strukturu

acija | ivan talenat, koji u principu
privlace manje kompanije

J u saradnji sa spoljnim proizvodacima
a moZe obezbediti priliv novih:
blogija

- = SadrZaja (muzika, igre, video, mapiranje)



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




(oVI po megabazi DNK
venciranja

li -
"l

Iy ““""" Il National Human
Genome Research
Institute

genome.gov/sequencingcosts

|

Moore's Law

Na ] Human Genome Research Institute; (2011) Costs of DNA Sequencing Falling Fast - 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]



Poslovn

piotntormaticke kompanije u Srb

Key partners Key activities
Dedicated
bioinformatics labs
producing state of the
art research software
Cloud service
providers

Genomics concerns —
first sofware users
Segence equipment
producers

Reduced co
processing

Platform maintenance
and development
Balancing stakeholder
interests

Key resources

for boosting
SBG software

Genomics research platform
funding institutions Human resources
Contacts

Trust

Value proposition

Open platform
standardized genome
analysis tools
Workflow instead of
script approach
Collaborative platform

| model

E E K

Customer
segments

Customer
relationships
Dedicated personal
collaboration (early
stages)

Automated customer
support system

User communities

sts in data
research institutions
performing academic
research,

industry R&D in
biotechnology and
bioengineering,
pharmaceuticals and
other forms of
research

Channels

creativity
Web sales

Cost Structure

Costs of platform maintenace and development
Costs of computing resources used from the cloud

Targeted advertizement

Revenue streams

NOT DISCLOSED BY SBG, instead proposed:
Pre/post calculated usage fee for virtual machine services

«Mladen Cudanov, Jovan Krivokapié, Stefan Komazec, 2012, Business Model of Bioinformatic Company in Serbia, Zbornik radova YU INFO 2012 - 18.

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

dazdvajanje poslovnog modela
iInformatickog istrazivanja

- I
Business model of science research:
e L
IT and related services support

. - Cloud providers of IT
Suppo an egato
Core researcl e
R

Cudanov Mladen, Krivokapié Jovan, Komazec Stefan, 2012, Cloud computing as incentive for development of new business model in bioinformatics, proceedings of
the ICIST 2012 2nd International Conference on Information Society Technology, 29.02 - 3.03.2012,Kopaonik, Srbija



INOUVA HVN OSLOVNI MODELI

Ande son, Chris. (2004). The long tail. Wired magazine, 12(10), 170-177.



odel “dugog repa”

a se zasniva na ideji o prodaji velikog
luga u malom pojedina¢nom obimu

» Niske troskove inventara

= Jake platforme u stanju da dopreme sadrzaj iz niSe do
zainteresovanih kupaca

= Njihov novac je isti kao 1 novac blokbastera (Vespazijan)



ugog repa” - razlozi nastanka

sredstava za proizvodnju - tehnicka, znanje
ova uslovio je da pojedinci imaju pristup sredstvima za

ogu snimati muziku, kratke filmove, razvijati

er ili se baviti sli¢nim ¢ ostima sa profesionalnim rezultatima

atizacija distribucije
eci udeo digitalnog sadrzaja u novostvorenoj vrednosti i Internet je
digitalnu distribuciju

jili su se troskovi inventara, komunikacije i transakcija, otvorivsi novo
za proizvode iz nise
/i pretrage za povezivanje ponude sa traznjom padaju -

. pravi izazov u prodaji sadrZaja iz niga je naci zainteresovane
- potencijalne kupce

= Mocni alati za pretragu i preporuku

= Tagovanje, crowdsourcing ocena

= 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:/ /ldd.lego.com/en-us/ gallery

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

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
<




NOVATIVNI POSLOVNI MODELI
AN o

estrane platforme

oslovni modeli



je organizaciono resenje koje kreira vrednost
juci interakciju medu grupama

IKT cesto omogucuje da se vrednost jednoj grupi dostavi uz
- minimalne troskove (i uz minimalnu naplatu), sto je preporuka za
razvoj ovakvih modela

= Nema sigurnog Sablona (PSP i MS Xbox VS Nintedo Wii)



(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

Post Express web sajta

City Express
Posta, Daily
Express
Broj i kvalitet
korisnika
Limundo Cash

Odrzavanje sajta

Sajt
Ocena nakon
Prodaja kupovine
proizvoda Limundo |
Prodavei

_ CH
Kupovina _
zeljenih Kupci
predmeta prodaja

Pro¥izija od prodaje 1 reklamiranja
proizvoda

Provizija nakon neregularnog
placanja

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



NOVATIVNI POSLOVNI MODELI
AN o

: Of lovni model be

blatne ponude




20slovni model besplatne
ponude

upac je u mogucnosti da u kontinuitetu

atnom po nate znacajno vecu traznju nego sa
1skom cenom (Ka Hosanagar, Wharton University)
a 10 dinara i novine dinara
anje segmenta koji dobija vrednost besplatno se finansira
> drugog segmenta
dustrija koja postane digitalna ¢e na kraju postati
e a (Chris Anderson, Wired magazine)
= “Free: Future of a Radical Price” - 12 mesto na

New York Times bestseler listi




Yoslovni model besplatne

po korisniku besplatne
Stepen konverzije u korisnike naplacene



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




jum poslovni model

blatan sadrzaj
aca koji dobijaju besplatan

nije homoge

veliki deo kupaca dobija besplatnu ponudu
ivenih uslova (sitna slova)

i leo kupaca (obi¢no ispod 10%) dobija
- unapredenu vrednost po nekoj ceni



Freemijum - Flickr (deljenje
fotografija)

' Kljucni partneri Kljucne Predlozi Odnosisa Segmenti

: aktivnosti vrednosti klijentima
| Automatski
“WUBesplatno deljenje Prosecni korisnici
fotografija Korisnici sa
Premijum usluga — e znacajnim
neogranicen ,Z protokom
prostor i dodatne
usluge

Kanali
Flickr.com
Yahoo.com
Facebook, Google

Troskovi Prihodi

Razvoj platforme Besplatan osnovni nalog

Troskovi skladistenja podataka Godisnja pretplata za pro nalog




Heemijum - skype

Kljucni partneri

a 2

Kanali placanja

Kljucne
aktivnosti

Razvoj softvera 53
LN

Partneri distribucije

TELCO partneri

Kljucni resursi

7

' &)
Softverski @_
inzenjeri
Softver

Predlozi
vrednosti

Besplatni inernet i
video pozivi
Jeftini pozivi ka
telefonskoj mrezi
(SKYPEOQOUT)

Odnosisa
klijentima
Automatski

~
4

Kanali
Skype.com
Partnerski kanali
proizvodaca
hardvera

. \/};

£

Segmenti

Prosecni web
korisnici
Korisnici sa
potrebama
telefonskog
saobracaja

(']

b

Troskovi
Razvoj softvera
Upravljanje prituzbama

/S
O
€3

L.

Prihodi

Besplatni pozivi

Skype pre-paid ili mesecna pretplata

Prodaja hardvera

Telekom kompanija koja radi sa troskovima softverske kompanije




Imac i udica

ijja na besplatnu ponudu
1 cak besplatna ponuda vrednosti

elefoni...

uciju uticao IKT, posebno digitalne imaju
niske ili cak gotovo nepostojece marginalne
troskove

@ Osnovna ideja je da se poveca baza kupaca



Mamac 1 Udica -
primer telekom kompanije

, Kljucni partneri Kljucne
D aktivnosti
&% '

- i

Usluge

Proizvodaci
hardvera

(4

Mreza

 (§

Kljucni resursi |

Predlozi
vrednosti

lBesplatni telefoni
Pretplata

i

Odnosisa Il

klijentima

Segmenti

Ugovori, call centri Korisnici

o
\
.-

.

= - -

b -
e

“Troskovi
Telefoni
Usluge
Mreza

Prihodi-
Nx mesecni prihodi
Telefoni uz gubitak




VNI POSLOVNI
AKSA | PRIMERI

- Otvoren poslovni model



Jtvoren poslovni model

model se koristi kada kompanije

5 e vrednost sistematski
SARADU] SA
moze desiti [ spolja ili

spolja”

ja ka unutra” koristi spoljni razvoj za potrebe
ka spolja” unovcava neiskoriscene ideje i

urse dajuci ih spoljnim izvrsiocima
Crowdsourcing, outsourcing

-



Principi

Inovacije

Pametni ljudi u oblasti rade za nas

Da bismo profitirali iz istraZzivanja i
razvoja (I&R) moramo otkriti, razviti
i isporuciti proizvod sami

Ako sprovedemo najveci deo
najboljih istraZivanja u industriji,
pobedujemo

Ako generiSemo najviSe dobrih ideja
u industriji, pobedujemo

Moramo kontrolisati nas inovativni

proces, tako da nasi konkurenti ne
profitiraju od nasih ideja

Moramo raditi sa pametnim [judima i
unutar i van kompanije

Spoljno I&R moze da stvori znacajnu
vrednost; Interno I&R je neophodno
za deo te vrednosti

Ne moramo da sprovedemo
istrazivanje da bismo ga iskoristili

Ako najbolje iskoristimo interne i
eksterne ideje, pobedujemo

Trebalo bi da profitiramo od tudeg
kori$¢enja nasih inovacija, i da
kupujemo tude intelektualno
vlasnistvo kad god to unapreduje
nase interese



Dtvoren model “spolja ka
nutra”

ley postao CEO P&G, postavio je sebi
nje i razvoj kroz spolja partnerstva

nerise spolja (tada je procenat

neri su bili
. 1 preduzetnici
nternet p orme

Penzionisani istrazivaci



model “spolja ka
unutra”

povezuje sa istrazivacima sposobnim
e problem Sirom sveta

No resenje istrazivaci dobijaju nagrade u kesu

istrazivac¢ima



Otvoren model “spolja ka
unutra” P&G

' Kljucni partneri Kljucne ' Predlozi Odnosisa | Segmenti

> aktivnosti vrednosti klijentima
Interni I&R aa
Kompanije u

posedu
intelektualnog

vlasnistva Kljucni resursi

ol
Spoljniistrazivaci Binterni I&R {U

Penzionisani
istrazivaci

Troskovi
Unapredenje internog I&R




model “iznutra ka
spolja”

1panije je da poveca dostupnost lekova u
apredi istraZivanje u manje zanimljivim

in da se to ostvari je da se prava na intelektualno vlasnistvo
> za istrazivanje od strane drugih

e farmaceutske kompanije fokusira{u na “blokbaster”
cesto se patenti za “nezanimljive” lekove ne iskoriste

' se patenti zakljucaju i ne koriste (Grover, Baker, Singer, and
1 & Wilson za Sivacu masinu do 1856; Wright Company i
ompany za avione do 1917)

= Kompanija je razvila “patent pool” (skladiSte patenata, gde vise
zainteresovanih strana zajednicki medusobno dele patente)



Otvoren model “iznutra ka
spolja”

Kljucni partneri ‘ Kljucne 1 Predlozi

> aktivnosti vrednosti
ifb ;

Intelektualno

vlasnistvo za
neiskoris¢ene
ideje

Odnosisa || Segmenti
klijentima
Pridobijanje

Zadrzavanje  Spoljni istrazivaci

va

Kanali

Patent pool

s
\ N

Troskovi

Prihodi

Licence




nnocentive
20yvezivanje otvorenog modela

]a priliku u povezivanju “iznutra
3 unutra” modela

i Uju pozive za resavanje

a |
- se krecu od 5.000% do 1.000.0005

arakterstike viSestrane platforme, kao i
la



Kljucni partneri

Glavni “tragaci”

Kljucne
aktivnosti

“tragaca”i
“istrazivaca”

Baza “tragaca” i
“istrazivaca”

Predlozi
vrednosti

“WPristup izazovima

sa kes nagradama
Povezivanje
“tragaca”i
“istrazivaca”
Pristup globalnoj
mrezi istraZivaca

Odnosisa
klijentima

Online profili

<

Kanali

Innocentive. com

Povezivanje - Innocentive

Segmenti

Istrazivaci

Tragaci

Troskovi
Odrzavanje platforme

Prihodi

Besplatan pristup izazovima

Provizija za objavljivanje poziva za istrazivanje




Jegled novih poslovnih modela

model besplatne ponude
poslovni model



azdvojeni poslovni modeli

i model kombinuje menadzment infrastrukture,
0izvoda i odnose sa kupcima pod jednim krovom

isoki; postoje bar tri razli¢ite organizacione
brojne kompromise

ulture,

Biznis se razdvaja v
koje se bave
Infrastrukturom
Inovacijom proizvoda
Odnosima sa klijentima

azlicite ali komplemenarne komponente

Razvoj IKT i menadZment alata omogucava odvajanje i
koordinaciju poslovnih modela po niZim cenama, eliminisuci
| potrebu za kompromisima

Privatno bankarstvo
Telekomunikacione kompanije




) poslovni modeli

dnosti su usmereni samo na najprofitabilnije klijente i

; yje profitabilne segmente sa specificnim
predlogom vrednc

Novi ili dodatni predlozi vrednosti usmeravaju se na veliki broj
manje profitabilnih, segmenata u niSama, koji su zajedno tretirani
profitabilni

IKT i operativni menadzment se toliko razvije da dopusta
dostavljanje prilagodenih predloga vrednosti velikom broju
kupaca po niskim troskovima

‘Izdavacka industrija (Lulu.com)
LEGO




| modeli visestrane
platforme

dlog vrednosti usmerava se na jedan segment klijenata

veva da privuce potencijalne nove potrosace koji
pristupe bazi klijenata kompanije (na primer,
inarske igre Zele da dodu do korisnika

su zainteresova
kompanije koje prave
konzola)

Predlog vrednosti je davanje trecoj strani pristupa segmentu
kupaca koji kompanija ima

Posrednicka platforma izmedu dva ili viSe segmenta dodaje
tokove prihoda na inicijalni model

- | Google

Konzole za video igre
Apple

iPod, iTunes, iPhone




| model besplatne
ponude

e dostavlja samo kupcima koji placaju za nju

Nekoliko predlo osti se nudi razlicitim segmentima
kupaca sa razlic¢itim t a prihoda, a jedan od njih je
besplatan, ili veoma niskih troskova

Kupci koji ne placaju se finansiraju od strane kupaca koji placaju,
da bi se privukao maksimalan broj korisnika

24 sata

Flickr

Opensource softver
Skype

Gilette




Dtvoren poslovni modeli

e aktivnosti su koncentrisane unutar kompanije
aju samo iznutra
e samo iznutra

zainteresovanim segmentima

ristup I&R iz spoljnih izvora moZe biti manje skup, Sto rezultuje brzim
| jeftinijim izlazom na trziste

NeiskoriSene inovacije imaju potencijal da ostvare vise prihoda kada se
ponude spoljnim stranama

4 sata
Procter&Gamble
GlaxoSmithKline
Innocentive.com
Vukajlija.com




| zadatak”

ovhog modela inovativnog

vati svoj poslovni model
slovni model analizirati kroz 6 Sesira



vam nha
" nj1




