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1. Uvod i motivacija za razvoj novih poslovnih 
modela 

2. Ģablon generisanja poslovnih modela 
1. Customer Segments CS (potroģaľki segmenti) 

2. Value Proposition  VP (predlog  vrednosti ) 

3. Channels  CH  (kanali  distibucije ) 

4. Customer Relationships  CR (odnosi sa korisnicima ) 

5. Revenue Streams RS (tokovi  prihoda ) 

6. Key Resources KR (kljuľni resursi) 

7. Key Activites  KA  (kljuľne aktivnosti ) 

8. Key Partnerships  KP (kljuľna partnerstva) 

9. Cost Structure  CS (struktura  troģkova) 

 



1. Razdvojeni poslovni modeli  

2. òDugi  repó poslovni  modeli  

3. Viģestrane platforme ð poslovni modeli  

4. Poslovni model besplatne ponude 

5. Otvoren  poslovni  model 



Razdvojeni poslovni  modeli 



È Nastaje kao osnova korporacije koja sadrĥi tri suģtinski 
razliľita tipa poslovanja:* 
ÁOdnosi sa klijentima  

Á Inovacije proizvoda  

Á Infrastruktura  

È Svako od ovih poslovanja ima razliľite ekonomske, 
kompetitivne  i kulturne imperative  

È Veoma ľesto ova tri tipa su spojena u jednu korporaciju, 
ali idealno je razdvojiti u posebne entitete da bi se izbegli 
konflikti ili neĥeljeni kompromisi 

*Hagel& Singer, Harvard Business Review 



È Bundle (engl.) ð Sveĥanj 

È Strategija po kojoj se kupcu nudi viģe proizvoda ili 
usluga kao integralni paket.  

È Ľesta u softveru (office), kablovskoj televiziji (paket 
kanala) ili restoranima brze hrane (obrok).   



È http://hubcap.clemson.edu/~sauerr/seminar_papers/bun
dling.pdf   

È Prihod 1 (W50$, E50) ð 50K$+50K$ 

È Prihod 2 (W100$, E50$ ili obrnuto) - 75K$+25K$ 

È Prihod 3 (W100$, E100$) ð 50K$+50K$ 

 
Cena tekst procesora koju 
su spremni da plate  

Cena spreadsheet softvera 
koju su spremni da plate  

500 pisaca 100$ 50$ 

500 raľunovoĿa 50$ 100$ 

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




È Bundle proizvod W+E = 140$ 

È Prihod 70K$+70K$ 

È SVI DOBIJAJU! 

 

Cena tekst procesora koju 
su spremni da plate  

Cena spreadsheet softvera 
koju su spremni da plate  

500 pisaca 100$ 50$ 

500 raľunovoĿa 50$ 100$ 



È Kupci imaju heterogene zahteve i takvi zahtevi za 
razliľitim delovima paketa su inverzno korelisani  
Á Primeri office paketa, kablovskih kanala, paketa u 

hipermarketima  

 

È Spajanje je posebno interesantno u softverskoj industriji, 
gde dobro izabran paket proizvoda moĥe potisnuti 
kvalitetnija parcijalna reģenja 

 

È Spajanje u IKT-u ne zahteva strukturne promene 
preduzeļa ð to je samo stvar distribucije 

 



Razlozi spajanja 
Á Ekonomija obima u proizvodnji  

Á Ekonomija opsega u distribuciji  

Á Marginalni troģkovi òspajanjaó (bundling ) su niski 

Á Troģkovi pokretanja proizvodnje su visoki 

Á Troģkovi pristupa kupcu su visoki 

Á Kupcima koristi pojednostavljivanje kupovine i kombinovane performanse 
paketa 

Á Kupci imaju heterogene zahteve i takvi zahtevi za razliľitim delovima paketa 
su inverzno korelisani  

È Svaki kupac razliľito vrednuje korporativne elemente 
ugraĿene u mobilni telefon, ali svima on koģta 219û 

È Ideja spajanja u korporaciju radi smanjenja transakcionih  
troģkova (Coase, Williamson, Arrow) 



È Napredak IKT je uslovio  veliki broj paket proizvoda, 
koje su po inerciji nastavila da pruĥaju integrisana 
preduzeļa iz industrija: 
Á Bankarstvo 

Á Telekomunikacije  

Á Zabava 

Á Softver 

È Tri osnovne komponente takvih sistema  
ÁOdnosi sa klijentima  

Á Inovacije proizvoda  

Á Infrastruktura  

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



Inovacija proizvoda  Odnosi sa 
klijentima  

Infrastruktura  

Ekonomija 

Rani prodor na trĥiģte 
omoguļuje premijum  
cene i veliki trĥiģni udeo; 
brzina je kljuľna 

Visoke cene 
pribavljanja klijenata  
uslovljavaju potrebu 
da se od njih uzme 
ģto veļi òwallet  
shareó; ekonomije 
opsega je kljuľna 

Visoki fiksni troģkovi 
uslovljavaju  potrebu 
da se proizvodi u 
velikim koliľinama da 
bi se ostvarile niski 
jediniľni troģkovi; 
ekonomija obima je 
kljuľna 

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

Bitka za opseg; brza 
konsolidacija; 
nekoliko velikih 
igraľa dominira 

Bitka za obim; brza 
konsolidacija; nekoliko 
velikih igraľa 
dominira  

Kompetitivn
e prednosti  

Fokus na zaposlene. 
Ľuvanje kreativnih 
zvezda 

Visoko servisno 
orijentisana; 
mentalitet òkupac na 
prvom mestuó 

Fokusirana na 
troģkove; 
podrazumeva 
standardizaciju,  
predvidljivost i 



Izvor: http://iblamethedice.tumblr.com  



È Privatno bankarstvo je dugo bila uspavana industrija  

È Korporacije su usmerena na vertikalnu integraciju, od 
upravljanja imovinom do brokerstva i dizajna finansijskih 
proizvoda  

È Zbog poverljivosti i visokih troģkova, izbegavao se 
outsourcing  

È Okruĥenje se promenilo informacionom revolucijom 
Á Tajnost manje zahtevana i jeftinija 

Á Pojava transakcionih  banaka 

Á Pojava nezavisnih prodavaca finansijskih proizvoda  

È Mnoge banke su zadrĥale integrisanu strukturu, ģto stvara 
probleme 



 

È Banke opsluĥuju dva razliľita trĥiģta sa veoma 
razliľitim dinamikama.  
ÁSavetovanje bogatih i upravljanje njihovom 
imovinom je dugoroľno orijentisan, stabilan biznis 
koji se bazira na odnosima 

ÁProdaja finansijskih proizvoda je dinamiľan i 
promenljiv posao  

È Proizvodna divizija banke pokuģava da prodaje 
svoje proizvode konkurentskim bankama da bi 
uveļala prihod, ali time dolazi u konflikt interesa 



È Proizvodna divizija banke vrģi pritisak na savetnike da prodaju 
finansijske proizvode banke, ali to ulazi u konflikt sa neutralnoģļu 
savetnika ð klijenti treba da investiraju u najbolje proizvode na trĥiģtu 

 
È Transakciona platforma fokusirana na troģkove i efikasnost je u 

konfliktu sa savetnicima i finansijskim produktima koji zahtevaju 
skupe talente 

 
È Transakciona platforma zahteva obim da umanji jediniľne troģkove, 
ģto je teģko u jednoj banci 

 
È Proizvodna divizija je usmerena na brzinu i brz ulazak na trĥiģte, ģto je 
u konfliktu sa dugoroľnim i sporim biznisom savetovanja bogatih 
 



Kljuľni partneri 
 
 
 
 
 
Drugi provajderi 
finansijskih 
proizvoda  

 
 

Kljuľne 
aktivnosti  

Savetovanje 
I&R proizvoda  
Marketing  
Menadĥment 
platforme  

Kljuľni resursi 
Brend 
/poverenje  
Proizvod 
(intelektualno 
vlasniģtvo) 
Transakciona 
platforma  

 

Predlozi 
vrednosti  

 
Usluge 
upravljanja 
imovinom 
prilagoĿene 
kupcu  
Finansijski 
proizvodi  
Upravljanje 
transakcijama 
 
 

 
 

Odnosi sa 
klijentima  

 
Direktni odnosi sa 
pojedincima  
Key account 
management 

Kanali  
 

Liľna mreĥa 
Prodajno osoblje 
Transakciona 
platforma  

 
 
 

Segmenti 
 

Bogati pojedinci  
Privatne banke 
Privatne banke 
Nezavisni 
finansijski 
savetnici 

 
 
 

Troģkovi 
Menadĥment platforme 
HR: Istraĥivanje i razvoj 

HR: privatni bankari  

Prihodi  
Menadĥment i savetodavne provizije 
Provizije na proizvod i performanse  

Transakcione provizije  
 
 

 





È Upravljanje infrastrukturom se moĥe delegirati 
proizvoĿaľima telekomunkacione opreme (France 
Telecom, Vodafone delegirali Nokia Simens 
Networksu, Alcatel -Lucentu, Ericssonu) 

 

È ProizvoĿaľi opreme mogu da upravljaju mreĥama 
uz manje troģkove zbog ekonomije obima 





È Nakon razdvajanja svog biznisa, TELKO moĥe da 
se fokusira na brendiranje i segmentiranje kupaca i 
usluga.  

È Odnosi sa kupcima ľine njihovu kljuľnu imovinu i 
kljuľnu aktivnost 

È Koncentracija na kljuľne kupce u uzimanje veļeg 
òwallet  shareó isplaļuje prethodno uloĥen napor u 
pridobijanje i odrĥavanje kupaca 

È Ovu strategiju je prvi primenio Bharti  Airtel , danas 
najveļi TELKO u Indiji 

 





È Da bi se inovirali proizvodi i usluge, TELKO mora 
da napravi manju strukturu  

È Inovacija zahteva kreativan talenat, koji u principu 
lakģe privlaľe manje kompanije 

È TELKO u saradnji sa spoljnim proizvoĿaľima 
sadrĥaja moĥe obezbediti priliv novih: 

ÁTehnologija 

ÁUsluga 

ÁSadrĥaja (muzika, igre, video, mapiranje) 

 





National Human Genome Research Institute; (2011) Costs of DNA Sequencing Falling Fast ð 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] 

 



Key partners

Dedicated 

bioinformatics labs 

producing state of the 

art research software

Cloud service 

providers

Genomics concerns ï 

first sofware users

Seqence equipment 

producers

Genomics research 

funding institutions

Key activities

Platform maintenance 

and development

Balancing stakeholder 

interests

Key resources

SBG software 

platform

Human resources

Contacts

Trust

Value proposition

Reduced costs in data 

processing

Open platform 

standardized genome 

analysis tools 

Workflow instead of 

script approach

Collaborative platform 

for boosting creativity

Customer 

relationships
Dedicated personal 

collaboration (early 

stages)

Automated customer 

support system

User communities

Channels

Web sales

Customer 

segments

research institutions 

performing academic 

research,

industry R&D in 

biotechnology and 

bioengineering, 

pharmaceuticals and 

other forms of 

research

Cost Structure

Costs of platform maintenace and development

Costs of computing resources used from the cloud 

Revenue streams

NOT DISCLOSED BY SBG, instead proposed:

Pre/post calculated usage fee for virtual machine services

Targeted advertizement

ÅMladen Ļudanov, Jovan Krivokapiĺ, 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
http://www.e-drustvo.org/proceedings/YuInfo2012/default.html


Business model of science research:

Core research 

+

IT and related services support

Core research

Cloud based providers of IT 

support and aggregators of 

services,

e.g. Seven Bridges 

Genomics

CLOUD PARADIGM

Effectiveness, 

creativity

Efficiency, 

cost 

reduction

Ļudanov Mladen, Krivokapiĺ 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 

 



Modeli òdugog repaó 

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



È Model dugog repa se zasniva na ideji o prodaji velikog 
broja proizvoda / usluga u malom pojedinaľnom obimu 

È Nudi se veliki broj proizvoda iz niģe, koji se retko 
prodaju  

È Zbirno, prodaja iz niģe moĥe biti isto interesantna kao i 
mali broj òblokbasteraó 

È Razvoj poslovnih modela òdugog repaó zahteva  

ÁNiske troģkove inventara 

ÁJake platforme u stanju da dopreme sadrĥaj iz niģe do 
zainteresovanih kupaca 

È Njihov novac je isti kao i novac blokbastera (Vespazijan) 



È Demokratizacija sredstava za proizvodnju ð tehniľka, znanje 
Á Pad tehnoloģkih troģkova uslovio  je da pojedinci imaju pristup sredstvima za 

proizvodnju koja su bila preskupa  

Á Milioni posveļenih korisnika mogu snimati muziku, kratke filmove, razvijati 
softver ili se baviti sliľnim delatnostima sa profesionalnim rezultatima 

È Demokratizacija distribucije  
Á Sve veļi udeo digitalnog sadrĥaja u novostvorenoj vrednosti i Internet je 
olakģao digitalnu distribuciju 

Á Smanjili su se troģkovi inventara, komunikacije i transakcija, otvorivģi novo 
trĥiģte za proizvode iz niģe 

È Troģkovi pretrage za povezivanje ponude sa traĥnjom padaju ð 
pravi izazov u prodaji sadrĥaja iz niģa je naļi zainteresovane 
potencijalne kupce 
Á Moļni alati za pretragu i preporuku 

Á Tagovanje, crowdsourcing  ocena 

Á Zajednice na Internetu 







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



Viģestrane platforme ð poslovni modeli  



È Dve ili viģe razliľitih ali meĿuzavisnih grupa korisnika vrednosti 

È Viģestrana platforma stvara vrednost ISKLJUĽIVO ukoliko su sve 
grupe prisutne  

È Primer hemijske reakcije 2H2+O2 

È Teľnost eksplodira sam ako su prisutni i nitrat i glicerin 

È Sama PLATFORMA je organizaciono reģenje koje kreira vrednost 
omoguļujuļi interakciju meĿu grupama 

È Vrednost platforme raste sa brojem korisnika ð efekat mreĥe 

È Visa, Microsoft Windows, Financial Times, Google, Wiié 

È IKT ľesto omoguļuje da se vrednost jednoj grupi dostavi uz 
minimalne troģkove (i uz minimalnu naplatu), ģto je preporuka za 
razvoj ovakvih modela  

È Nema sigurnog ģablona (PSP i MS Xbox VS Nintedo  Wii ) 







http://www.limundo.com/Pomoc/Cenovnik/653  

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



Poslovni model besplatne ponude 



 
È Barem jedan znaľajni kupac je u moguļnosti da u kontinuitetu 

koristi besplatnu ponudu  
È Sa besplatnom ponudom imate znaľajno veļu traĥnju nego sa 

veoma niskom cenom (Kartik  Hosanagar, Wharton  University)  
È Novine za 10 dinara i novine za 0 dinara 
È Usluĥivanje segmenta koji dobija vrednost besplatno se finansira 

od strane drugog segmenta 
È Svaka industrija koja postane digitalna ļe na kraju postati 

besplatna (Chris Anderson, Wired  magazine) 
È òFree: The Future of a Radical Priceó  - 12 mesto na  
New  York Times bestseler listi 



Bitni parametri:  

È Snaga brenda 

È Broj korisnika besplatne ponude 

È Vrednost za drugi segment po korisniku besplatne 
ponude / Stepen konverzije u korisnike naplaļene 
ponude 





È Varijacija na besplatan sadrĥaj 

È Ukoliko segmet kupaca koji dobijaju besplatan 
sadrĥaj nije homogen 

È Obiľno veliki deo kupaca dobija besplatnu ponudu 
bez skrivenih uslova (sitna slova) 

È Manji deo kupaca (obiľno ispod 10%) dobija 
unapreĿenu vrednost po nekoj ceni 

 


