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Obrasci poslovnih modela — primjeri iz okruZenja

SAZETAK

Poslovni model predstavlja konkurentsku prednost poduzeéa. Premda postoje brojne definicije,
oko kojih se istrazivaci nisu usuglasili, vaznost poslovnih modela je u svakoj od njih posebno
naglasena. U ovom diplomskom radu definiran je pojam poslovnog modela i detaljno su
objasnjeni poslovni modeli prema Barringer i Ireland (2010), te poslovni model Osterwalder i
Pigneur (2014). Brojni pogledi na poslovni model su zahtijevali i metodologiju koja bi
omogucila njihovu usporedbu. Platno poslovnog modela predstavlja alat koji pomaze pri
razumijevanju, vizualiziranju i komuniciranju sustine poslovanja sa zaposlenicima i interesno-
utjecajnim skupinama. Svako poduzecée posluje po odredenom obrascu poslovnog modela, a u
radu su analizirani neki od najces¢ih obrazaca koji se koriste u poduzec¢ima, poput obrasca
dugog repa, modela rastavljene organizacije, visestruke platforme, otvorenih i1 zatvorenih
inovacija te besplatno kao poslovnog modela. Empirijski dio rada c¢ini analiza obrazaca
poslovnih modela poduzeca iz okruzenja. Analizirana su tri poduzeca iz Republike Hrvatske,
DotYourSpot, Kozul d.o.o. te Boxline. Kreirana su poslovna platna navedenih poduzeca te je

opisan obrazac poslovnog modela analiziranih poduzeca.

Kljuéne rijeci: poslovni model, obrazac polovnog modela, platno poslovnog modela, kreiranje

vrijednosti



Business model patterns - examples from the environment

ABSTRACT

Business models represent a company's competitive advantage. Although there are numerous
definitions, on which researchers have not agreed, the importance of business models is
particularly emphasized in each of them. In this thesis, the term business model is defined
according to Barringer and Ireland (2010) and Osterwalder and Pigneur (2014). Numerous
views on the business model also required a methodology that would enable their comparison.
The canvas business model is a tool that helps in understanding, visualizing and
communicating the essence of business with employees and interest-influential groups. Every
company operates according to a specific business model pattern, and the paper analyzes some
of the most common patterns used in companies, such as the long tail patterns, the patterns of
dismantled organization, patterns of multiple platforms, patterns of open and closed
innovations, and freemium as a business model. The empirical part of the work consists of an
analysis of the patterns of business models of companies from the environment. Three
companies from the Republic of Croatia were analyzed, DotYourSpot, Kozul d.o.o. and
Boxline. The business canvases of the listed companies were created and the business model

of the analyzed companies was described.

Keywords: business model, business model pattern, business model canvas, value creation
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1. Uvod

Poslovni model je na¢in na koji poduzece stvara vrijednosti za sebe i za svoje kupce te prikazuje
na koji nacin se poduzece ponasa na trzistu. Ukoliko je poduzetnik dobro upoznat s poslovnim
modelom svog poduzeca on stvara prednost nad konkurencijom, povezuje se s kupcima i na taj
nacin ostvaruje bolju zaradu i prednost na trziStu. Dobro osmisljen poslovni model predstavlja
razliku izmedu dobrog i uspjesnog proizvoda ili usluge. Autori Mori¢ Milovanovi¢, Srhoj i
Kristo (2016) navode kako poslovni modeli svoju popularnost medu poduzetnicima stjecu u
kasnim 1990-im kada se koncept poslovnog modela koristi u svrhu objasnjavanja novih
poslovnih inicijativa. Poduzetnici nisu dovoljno informirani o prednostima koje im nudi
poslovni model, putem poslovnog modela mogu lakse uvidjeti prednosti koje posjeduje njithovo
poduzece, te nedostatke koje trebaju poboljsati u budu¢em poslovanju. Osterwalder, Pigneur i
Tucci (2005) isticu kako se poslovni modeli koriste u cilju formiranja sustine poslovanja
poduzeca u datom trenutku, glavni razlog tomu je nedovoljno znanje poduzetnika i menadzZera
0 komplesnosti vlastitog modela. Poslovni model nije isto $to i poslovni plan poduzeca,
poslovni model prikazuje glavne prednosti koje poduzecée nudi svojim kupcima, koje kljuéne
resurse posjeduje, objaSnjava odnos izmedu kupaca i poduzeca i ostale elemente koji su od
velike vaznosti za uspjesno poslovanje poduzeca. Kreiranje poslovnog modela odvija se na

samom pocetku poslovnog pothvata, jer poslovni model odreduje budu¢nost poduzeca.



2. Metodologija rada

2.1. Problem i predmet istraZivanja

Predmet istrazivanja u ovom diplomskom radu su poslovni modeli poduzeca iz okruzenja, koji
predstavljaju njihovu konkurentsku prednost. Kroz analizu samog pojma poslovnog modela,
kao 1 najces¢ih obrazaca poslovnih modela, u radu ¢e se pojasniti vaznost dobrog, strateSkog

promiSljanja prilikom definiranja poslovnog modela.

2.2. Svrhai ciljevi

Svrha i cilj ovog diplomskog rada je objasniti vaznost kreiranja poslovnog modela pri
pokretanju poduzetni¢kog pothvata te ukazati na prednosti koje poduzece ostvaruje kreiranjem

uspjesnog poslovnog modela.

2.3. Znanstvene metode

U ovom radu koriste se znanstvene metode deskripcije, komparativna analiza, deduktivna,
induktivna te znanstvena metoda dokazivanja. Metoda deskripcije koriStena je za opisivanje
¢injenica i procesa. Pomoc¢u komparativne analize opisane su sli¢nosti i razlike koje se navode
u ovom diplomskom radu. Znanstvena metoda dokazivanja koriStena je sa svrhom utvrdivanja
tocnosti odredene spoznaje. Pomocu induktivhe metode dolazi se do opcih zakljucaka

diplomskog rada, dok je deduktivna metoda koriStena za posebne 1 pojedinacne zakljucke.

2.4. Struktura rada

Diplomski rad je strukturiran u Sest poglavlja. Prvo poglavlje rada je uvod, u njemu je ukratko
objasnjena tema rada. U drugom poglavlju opisana je metodologija rada, problem i predmet
istrazivanja, svrha i cilj diplomskog rada. Navedene su znanstvene metode koje su koristene u
radu te je opisana struktura rada. Trece poglavlje, koje se usko bavi poslovnim modelima daje

pregled naj¢es¢ih definicija i pogleda na same poslovne modele. Nadalje, u ¢etvrtom poglavlju
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pojasnjeni su najceSce koriSteni obrasci poslovnih modela u nasem okruzenju, model
rastavljene organizacije, obrazac dugog repa, obrazac visestrukih platformi, obrazac otvorenih
I zatvorenih inovacije te besplatno kao poslovni model. Peto poglavlje predstavlja prakti¢ni,
empirijski dio, u kojemu se daje pregled odabranih poslovnih modela poduzeca. U Sestom

poglavlju izveden je zakljucak diplomskog rada.



3. Poslovni modeli

Poslovni model (engl. business model) premda vrlo rasiren pojam, mnogi ne razumiju, posebice
vaznost i1 znacaj dobrog poslovnog modela. Pomocu poslovnog modela definira se cijeli
koncept poslovanja poduzeca. Svi poduzetnici imaju odredeni poslovni model, iako ga ¢esto
ne poznaju pod tim nazivom. Kada vlasnik poduzec¢a razumije svoj poslovni model to mu
olaksava razumijevanje vlastitog poslovanja, njegovih kupaca i konkurencije. Mnogi vlasnici
poduzeca zanemaruju vaznost poslovnog modela i zbog toga se ¢esto znaju naci u problemima.
Poslovni model obuhvaca sva poduzeca i sve gospodarske subjekte s kojima poduzece posluje,
a sve to ulazi u platno poslovnog modela (eng. Business Model Canvas). Prema Osterwalder i
Pigneur (2010) poslovni model je alat pomocu kojeg se opisuje kako poduzece stvara,
isporucuje i ostvaruje vrijednost. Prema Allan Afuah (2004) poslovni model je jedan od
¢imbenika zbog kojeg su odredena poduzeca uspjesnija na trzistu u odnosu na konkurenciju.
Chesbrough i Rosenbloom (2002) na primjeru poduzec¢a Xerox Corporation prikazuju kako je
poduzece raslo primjenom ucinkovitog poslovnog modela. Autori poslovni model smatraju kao
konceptualni alat koji povezuje razvoj proizvoda i potrebe kupaca. 1z toga se moze vidjeti
koliko je vazno imati dobar poslovni model. Glavno obiljezje poslovnih modela je da ne postoji
standardni poslovni model, ve¢ bilo koji od njih poduze¢a moraju sama kreirati na temelju
vlastitih preferencija. Dobro osmisljen poslovni model znacajno doprinosi razvoju poduzeca

na trzistu, dok lose ustrojen poslovni model poduzece moze dovesti do zatvaranja.

Poslovni modeli su vrlo kompleksan pojam, po mnogima i prili¢no tezak za objasniti. Premda
postoji veliki broj definicija, ne postoji jedna jedinstvena definicija poslovnih modela. Prema
Porter (2001) definicija poslovnog modela je u najboljem slucaju nejasna. Najéesce se ¢ini da
se odnosi na koncepciju kako poduzeée posluje i ostvaruje prihode. Ostvarivanje prihoda ne
predstavlja nuzno i stvaranje ekonomske vrijednosti za poduzeée. U nastavku se navode neke

od najpoznatijih definicija s ciljem Sto lakSeg objaSnjena pojma poslovnog modela.

,Poslovni model je plan poduze¢a o tome kako ¢e se ono boriti s konkurencijom, kako ¢e
koristiti resurse, strukturirati odnose, ophoditi se s kupcima i kreirati vrijednost kako bi bilo

odrzivo 1 profitabilno.* (Barringer i Ireland 2010:178)



Osterwalder, Pigneur i Tucci (2005) poslovni modeli definiraju kao alat koji pomaze pri
razumijevanju, vizualiziraju i komuniciranju sustine poslovanja sa zaposlenicima i interesno-

utjecajnim skupinama.

Natasa Rupci¢ (2015) poslovni model definirala je na sljede¢i nacin: ,,Poslovni model se moze
definirati kao koncepcijska arhitektura poslovanja kojom se odgovara na pitanje kako poduzece
stvara 1 isporu¢uje neku vrijednost u odredenom ekonomskom, sociokulturnom i
institucionalnom okruzenju. Izrada poslovnog modela dio je procesa generiranja strategije.
Kada se govori 0 poslovnom modelu, obi¢no se odgovara na sustinsko pitanje: “Koja je vasa
svrha, odnosno kako planirate zaradivati novac?* .Stoga bi poslovni model trebao predstavljati
koncept kojim se daje odgovor na kljucna pitanja buduceg poslovanja. Tako treba definirati
tko su ciljna skupina kupaca, koji problem ¢e se rjeSavati, odnosno kakva vrijednost
isporucivati, na koji na¢in ¢e se informirati i privlaciti kupci, na koji nacin ¢e se ponuda
razlikovati od konkurencije, koliki prihod se ocekuje, koliki udio prihoda ¢e €initi dobit.

(Poslovni savjetnik, 2015:46).

Prema Wirtz, Pistoia, Ullrich i Gottel (2015) poslovni model opisan je kao koncepcijski okvir
koji predstavlja poveznicu izmedu strategije i poslovnih procesa, odnosno zadatak poslovnog

modela je objasniti srz procesa formiranja vrijednosti poduzeca.

,Poslovni su modeli metode kojima se odvija odrzivo poslovanje poduzeca, a odrzivo
poslovanje poduzeéa implicira na¢in na Kkoji se generiraju prihodi. (Chesborough;
Rosenbloom, 2002:529)

,Poduzece dizajnira arhitekturu prijedloga vrijednosti organizacije, kako distribuira prijedlog

vrijednosti te kako zahva¢a mehanizme prijedloga vrijednosti.“ (Teece, 2010:172)

Poslovni model se moZe definirati i kao ,,metakoncept koji proizlazi iz strategije poduzeca, a u
kojem su klju¢ne karakteristike: kupci, odnos s kupcima, monetizacija, lanac vrijednosti i

povezuju¢i mehanizmi.“ (Baden-Fuller; Mangematin, 2013:418).

Iako postoji veliki broj definicija koje objasnjavaju poslovni model i prije svega, njegovu

vaznost za poduzece, mnogi poduzetnici ga ¢esto zanemaruju pri definiranju poslovanja u svom



poduzeéu. Dobar poslovni model ne garantira uspjeh poduzeca, ali svakako pomaze poduzecu

u Sto boljem poslovanju.

Svaka navedena definicija je misljenje stru¢njaka koji na razli¢it na¢in definiraju poslovni
model. Svaki stru¢njak na svoj nacin shvac¢a pojam poslovnog modela, no svi se slazu kako je
za uspjesnost poduzeca neophodan kvalitetno razraden poslovni model. Kako bi poslovni
model predstavljao stvarno stanje poduzeéa poduzetnik prije kreiranja poslovnog modela mora
analizirati klju¢ne elemente koji ¢ine poslovni model, poput resursa koje posjeduje poduzece,
klju¢nih aktivnosti, odnosa s kupcima te odnosa s konkurencijom. U ovom poglavlju detaljnije
su objasnjeni poslovni modeli prema Barringer i Ireland (2010 i 2015) te poslovni model prema
Osterwalder i Pigneur (2014).

3.1. Poslovni model prema Barringer i Ireland

Bruce Berringer i Duane Ireland 2010. osmislili su poslovni model koji se sastoji od Cetiri
klju¢na elementa, a to su: temeljna strategija, strateski resursi, mreza partnerstva i odnos prema

kupcima. Cilj poslovnog modela je odredivanje nacina na koji poduzece funkcionira na trzistu.

Temeljna strategija Strateski resursi Mreza partnerstva Odnos prema
kupcima
-Misija poduzeca -Kljucne kompetencije [ -Dobavljaci -Ciljni kupei
-Domet proizvoda/trzista || -Strateske prednosti -Partneri -Ispunjenje 1 podrska
-Osnove za -Drugi kljucni odnosi -Cjenovna struktura
diferencijaciju

Slika 1. Poslovni model Barringer i Ireland iz 2010. godine

Izvor: Barringer, B., R. i Ireland, R., D. (2010). Poduzetni$tvo, Uspjesno pokretanje novih

poduhvata

Temeljne strategije prema autorima Barringer i Ireland (2010) su misija poduzeca, domet
proizvoda/trZista te osnove za diferencijaciju.

U poslovnoj misiji objasnjava se misija poduzeca i §to bi poduzece trebalo posti¢i. Ukoliko je
misija poduzeca pazljivo napisana i pravilo koriStena, moze definirati svoje glavne prioritete i

posluziti kao financijski kompas. Definicija misije prema Skrti¢ i Miki¢ (2011) odgovara na
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pitanje §to radimo, za koga i kako radimo te ona ¢ini detaljniju verziju vizije unutar koje se
navode pravci poslovnog djelovanja. Pri struktuiranju misije potrebno je odgovoriti na sljedeca
pitanja:

e Koji je nas razlog postojanja?

¢ Koja je naSa temeljna svrha?

e Koja je nasa poslovna filozofija?

e Po ¢emu se razlikujemo od drugih?

e Na koji smo trzi§ni segment usmjereni? (Skrti¢, Miki¢, 2011:111)

Misija poduzeca prva je stvar koju treba ispuniti u platnu poslovnog modela. Dobro definirana
misija poduzeca osigurava i povezanost svih elemenata u poslovnom modelu, kao i jacinu veze
medu pojedinim elementima. Postoji nekoliko pravila kojih se treba pridrzavati pri pisanju
misije poduzeca, a to su: potrebno je jasno definirati ,,razlog postojanja‘ poduzeca, vazno je
opisati Sto poduzece Cini drugacijom, potrebno je da misija bude riskantna i izazovna, ali prije
svega ostvariva, nadalje, treba koristiti stil koji predstavlja kulturu i vrijednost poduzeca,
pozeljno je prenijeti strast i drzati pozornost Citatelja, te je potrebno biti poSten i iskren i1 ne
tvrditi da je poduzece nesto Sto ono zapravo nije.
Drugi element temeljne strategije je domet proizvoda/trzista. U ovom dijelu poslovnog modela
poduzece definira proizvode i trzista na koje ¢e se koncentrirati u svom poslovanju. Potrebno
je odrediti jasan pocCetni opseg proizvoda/trzista i osmisliti projekt buduéeg Sirenja za narednih
tri do pet godina poslovanja. Kao i u misiji poduzeca, vrlo je vazno biti realan i objektivan pri
pisanju dometa proizvoda/trzista.
Posljednji element temeljne strategije su osnove za diferencijaciju. U ovom dijelu vazno je da
poduzece jasno artikulira po ¢emu se njihovi proizvodi ili usluge razlikuju od konkurencije.
,Oni koji se obracaju “svima“ ili “pogreSnima“, zapravo se ne obracaju nikome.* (Pavici¢,
Alfirevi¢, Aleksi¢, 2006:150) Osnova diferencijacije poduzeca je da vlasnik potakne potroSace
da odaberu proizvode njegovog poduzeca, a ne konkurentskog. To je ono Sto rjeSava problem
ili zadovoljava potrebe kupaca. Philip Kotler (1994) kao najvaznija pitanja za segmentaciju
trzita 1 istraZivanje potrosaca, navodi sljedeca pitanja na koja treba odgovoriti:

o Tko predstavlja trziste? (potencijalni kupci i korisnici)

« Sto se na trzistu kupuje? (roba i usluge)

e ZaSto se na trziStu kupuje (ciljevi)

e Tko sudjeluje u kupnji (organizacije, pojedinci)



o Kako se na trzistu kupuje? (postupci)

o Kada se na trzistu kupuje (okolnosti)

e Gdje se na trziStu kupuje (prodajna mjesta) (Info-Nik (2018), Segmentacija
trziSta, https://info-nik.info/2018/12/24/segmentacija-trzista/ , pristupljeno 26.
rujna 2022.)

Pri odredivanju diferencijacije poduzeca, preporuca se da se navedu dvije do tri tocke te da se
provjeri jesu li navedene tocke lako razumljive. Uz to bitno je da se navedene tocke odnose na
prednosti proizvoda ili usluge, a ne na njihove znacajke. Tocke diferencijacije koje se

fokusiraju na znac¢ajke manje su uvjerljivije od onih koje se fokusiraju na prednosti.

Drugi temeljni element poslovnog modela su strateski resursi, oni se sastoje od klju¢nih

kompetencija 1 stratesSke prednosti.

Kljuéne kompetencije predstavljaju specijalizirana znanja koje poduzece posjeduje te mogu
predstavljati vaznu konkurentsku prednost. ,,Klju¢na kompetencija je sredstvo ili sposobnost
koja sluzi kao izvor konkurentske prednosti poduzeca. To je jedinstvena vjestina ili sposobnost
koja premasuje proizvode ili trziSta, daje znacajan doprinos koristi koju kupac primijeti, i koju
je teSko oponasati.“ (Barringer 1 Ireland 2010:191). Autori klju¢nu kompetenciju objas$njavaju
kao najveéu vrijednost koju poduzete posjeduje. Kako bi klju¢ne kompetencije bile
konkurentne i kako bi se razlikovale od konkurencije one trebaju biti jedinstvene, dragocjene
kupcima, teske za oponasanje te primjenjive i u novim prilikama. Novoosnovana poduzeca
trebaju navesti dvije ili tri kljune kompetencije u svom poslovnom platnu.

(https://phantran.net/the-barringer-ireland-business-model-template/, pristupljeno 14,

kolovoza 2022.) Kljuéne kompetencije su najces¢e tehnicko znanje, u¢inkovit proces, odnos
povjerenja s klijentima i sl. Strateske prednosti objasnjavaju koje prednosti posjeduje poduzece

u odnosu na svoju konkurenciju.
Mreza partnerstva je tre¢i kljucni element, a ¢ine ga dobavljaci, partneri i drugi kljuéni odnosi.

Dobavljadi su pojedinci i organizacije koji opskrbljuju poduzeée potrebnim resursima, odnosno
fizickim, ljudskim, financijskim i informacijskim resursima. (Ci¢in-Sain 2017:30) Mio&evi¢
(2017) navodi da uspjesnost poslovanja poduzeca na trziStu ne ovisi samo 0 kvalitetnim
odnosima s kupcima ve¢ da veliku ulogu uspjeSnosti predstavljaju odli¢ni odnosi s

dobavljacima. Dobavljaci Cesto postaju partneri poduze¢ima Sto je sljedeci element mreze
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partnerstva. Uz dobavljace partneri poduzeéu mogu biti odredeni kupci, banke i sli¢no.
Poslovni partneri je zajednicki naziv za sve partnere koji se koriste u poslovanju odredenog
poduzeca. Poslovni partneri su iznimno vazni za nova poduzeca koja nemaju dovoljno resursa
za obavljanje svih zadataka, te im je potrebno znanje i iskustva pomno odabranih partnera.
Razlog odabira partnera ne lezi samo u nedostatku resursa, nego ponekad neke stvari izlaze iz
podrucja stru¢nosti poduzeca te se iz toga odlucuju za partnere. Prva partnerstva se uvijek
sklapaju s dobavljac¢ima. Svako uspjesno poduzece posluje sa svojim pouzdanim dobavljac¢ima
koji igraju klju¢nu ulogu u radu poduzeca. Uz dobavljade, poduzeca sklapaju partnerstva i s

drugim poduzecima.

Najces¢i oblici odnosa su:
e ZajedniCka ulaganja (engl. joint ventures)
e Konzorciji
e Strateski savez

e Trgovinska udruzenja ( Phantran, HKT Consultant: The Barringer/Ireland Business

Model Template, https://phantran.net/the-barringer-ireland-business-model-template/,

pristupljeno 14. kolovoza 2022.)

,ZajedniCka ulaganja predstavljaju najvisi oblik poslovne suradnje. Rije€ je o ulaganju kapitala
(ili drugih proizvodnih faktora) dvaju ili viSe ekonomskih subjekata u zajedni¢ko poduzede u
jednoj ili viSe zemalja uz zajednicko upravljanje i sudjelovanje u dobiti. Najcesdi oblik

zajedni¢kih ulaganja su podruZnice i koncesije.“ (Loli¢ Cip&i¢ 2015:86)

Konzorecij je grupa poduzeca sa sli¢nim potrebama koje se udruzuju kako bi stvorile novi

subjekt za rjeSavanje tih potreba.

Strateski savez je sporazum izmedu dvaju ili vise poduzeéa kojim se uspostavlja

trgovinski odnos, ali nema zajedni¢kog vlasnistva.

Trgovinska udruzenja predstavljaju organizacije (obi¢no neprofitne) koje osnivaju
poduzeca u istoj industriji za prikupljanje i Sirenje trgovinskih informacija, pruzanje
pravnih i tehni¢kih savjeta, osposobljavanje vezano uz industriju te osiguravanje
platforme za kolektivno lobiranje. Prilikom ispunjavanja Barringer i Ireland (2010)

poslovnog modela potrebno je identificirati primarna partnerstva s dobavljac¢ima i druga
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partnerstva ukoliko ona postoje. Nova poduzeca najéesée u poslovni pothvat ulaze s

malim brojem partnera koji s vremenom raste.

Posljednji temeljni element poslovnog modela Barringer i Ireland (2010) je odnos prema

kupcima, a on se dijeli na ciljane kupce, ispunjenje i podrsku te cjenovnu strukturu.

Ciljni kupci su zapravo ciljano trziste na kojem poduzece zeli poslovati te ono treba biti
jasno iskazano u poslovnom modelu. ,,Ciljno trziste je grupa pojedinaca ili poduzeca Ciju

paznju poduzeée pokusava privuci.* (Barringer i Ireland 2010:195)
,,Ciljno trziste dijeli se na:

e Koncentracija na jedan segment

o Selektivna specijalizacija

e Specijalizacija proizvoda

e Specijalizacija prema trziStu

e Pokrivanje cijeloga trzista“ (Info-Nik (2018), Segmentacija trzista, https://info-
nik.info/2018/12/24/segmentacija-trzista/ , pristupljeno 14. kolovoza 2022.)

Ispunjenje i podrsku Barringer i Ireland (2010) opisuju kao nacin na koji se proizvod

prezentira trziStu te kako dolazi do svojih kupaca.
Odredivanje cijena ovisi o ciljanom trziStu poduzeca i filozofiji odredivanja cijena.

Barringer 1 Ireland 2015. godine osmislili su novi poslovni model koji se u odredenim
elementima podudara s poslovnim modelom iz 2010. godine. Poslovni model Barringer i
Ireland iz 2015. godine, uz model Osterwaldera i Pigneura, jedno je od naj¢esce koriStenih u

praksi i iz tog razloga njihova definicija je jedna od najprihvacéenijih.
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Temeljne Strategije Resursi

Poslovna Misija Osnova Diferencijacije Kljuéne Kompetencije Kljuéna Imovina

Ciljno Trziste Opseg Proizvoda/Trzista
Financije Poslovanje
Tokovi Prihoda Proizvodnja Kanali Distribucije
Struktura Troskova Financiranje Kljuéni Partneri

Slika 2. Poslovni model prema Barringer i Ireland iz 2015. godine

Izvor: Phantran,

https://phantran.net/the-barringer-ireland-business-model-template/, pristupljeno 7. kolovoza
2022.

Njihov poslovni model alat je koji poduzetniku omogucuje lakSe upravljanje poduze¢em kroz
Cetiri glavna elementa na koja se dijeli, a glavni elementi se dijele na dvanaest dijelova od kojih

je svaki podjednako bitan za poduzetnika.

Prva komponenta poslovnog modela su temeljne strategije. One se dijele na Cetiri dodatna
elementa, a to su: poslovna misija, osnova diferencijacije, ciljno trziSte 1 opseg
proizvoda/trzista.

Temeljne strategije su u potpunosti jednake kao i u modelu iz 2010. godine, jedina razlika je
Sto se ciljno trziSte u modelu iz 2015. godine smatra temeljnom strategijom, a ne vise kao odnos

prema kupcima kako su autori naveli u modelu iz 2010. godine.

Drugi glavni segment poslovnog platna prema Barringer i Ireland (2015) su resursi. Resursom

se smatra "... sredstva, mogucnosti, zalihe, rezerve, izvor, prirodna bogatstva ..." (Ani¢
1994:893) Poduzece koristi resurse za proizvodnju, prodaju i distribuciju. Resursi se razvijaju

i akumuliraju tijekom godina.
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Resursi u poslovnom modelu dijele se na materijalne i nematerijalne resurse. Materijalni resursi
su jedna od najvaznijih komponenti u poslovanju. Materijalni resursima smatraju se zgrade,

zemljiSta, oprema, strojevi i sirovine i tako dalje.

Nematerijalni resursi su svi oni resursi u poduzecu koji su neopipljivi, primjerice mreza

kontataka, poslovnih partnera, pristup resursima i sli¢no.

Poduzece mora imati dovoljnu koli¢inu resursa kako bi poslovni model mogao biti ispravno
osmisljen. Resursi mogu biti materijalni i nematerijalni. Najvaznije za poduzece je da posjeduje
sredstva kojima je teSko prona¢i zamjenu kako bi poslovni model poduzeca dugorocno bio

konkurentan.
Klju¢ne kompetencije su objasnjene u poslovnom modelu Barringer i Ireland iz 2010. godine.

Kljuéna imovina koje posjeduje poduzete omogucuje funkcioniranje njenog poslovnog
modela. Dijeli se na fizi¢ku, financijsku, intelektualnu i ljudsku. Fizicka imovina obuhvaca
prostor, opremu, vozila i sl., financijska imovina ukljucuje gotovinu, kredite, dionice i obveze
ulagaca, intelektualna imovina moze poduzece Cesto razlikovati od konkurencije i Cesto je
klju¢na u poslovanju poduzeca. Intelektualnom imovinom smatraju se stvari poput patenta,
zaStitnih znakova, brenda poduzeca, njezinog ugleda i poslovne tajne poduzeca. Prilikom
ispunjavanja ovog elementa poslovnog modela Barringer i Ireland (2015), poduzece bi trebalo
navesti tri do Cetiri kriterija klju¢ne imovine, no ponekad je potreban samo jedan klju¢ni resurs

o kojem ¢e ovisiti uspjeh poduzeca.

U financijskom segmentu poslovnog modela opisuje se na¢in na koji poduzeée zaraduje svoj
novac, te je s toga izuzetno vazan. Vecini poduzec¢a nacin na koji zaraduju novac je najosnovniji
aspekt oko kojeg grade svoj poslovni model. Element financija dijeli se na tri aspekta, a to su:

tokovi prihoda, struktura troSkova i financiranje.

Tokovi prihoda u poduzeéu opisuju na¢ine na koje poduzece zaraduje. Poduzeca mogu imati
jedan tok prihoda, a isto tako mogu imati i nekoliko izvora prihoda. Primjerice odredeni
restorani nude svoje ponudu svojih obroka u svojim prostorijama, kupci dodu, naruce i plate
Sto su pojeli, takav restoran ima jedan tok prihoda. Drugi restorani uz klasi¢nu uslugu
posluzivanja u restoranu, nude i usluge cateringa, mogu prodavati svoje specijalne umake i
slino 1 to je primjer restorana koje ima nekoliko izvora financiranja, jer nisu ograniceni samo

na prodaju hrane unutar restorana.

12



Najces¢i tokovi prihoda su:
e Prodaja proizvoda
e Prodaja usluga
e Oglasavanje
e Provizija
e Licenciranje
e Iznajmljivanje/lizing

e Pretplata ( Phantran, HKT Consultant: The barringer/ireland business

Model template, https://phantran.net/the-barringer-ireland-business-model-

template/ ,pristupljeno 14. kolovoza 2022.)

Tok prihoda od prodaje proizvoda i usluga je najceséi oblik prihoda u poduze¢ima. Oznacava
prodaju robe u maloprodajnoj trgovini ili na web stranici ili prodaju usluga poput popravka
automobila ili taxi usluge. Izdavaci Casopisa ili novina najces¢i su primjer poduzeca koja
ostvaruju prihod putem oglasavanja. Primjer ostvarivanja prihoda putem provizije je Ebay.
Ebay od svake prodaje na svojim web stranicama ostvaruje odredeni postotak provizije od
prodaje koja predstavlja prihod poduzeca. Prihod ostvaren licenciranjem je novac Koji
poduzece zaradi od naplate koriStenja zasticenog intelektualnog vlasnistva. Iznajmljivanje ili
lizing predstavlja prihod ostvaren iznajmljivanjem ili lizingom imovine poput automobila,
stroja, poslovnog prostora i sl. Prihod od pretplate se ostvaruje prodajom pretplate na usluge

koje poduzece nudi, primjerice Netflix.

Struktura troskova opisuje najvaznije troskove koje poduzece stvara. Cilj strukture troskova u
poslovnom modelu prema Berringer i Ireland (2015) je utvrditi prirodu troskova i
prepoznavanje glavnih kategorija troskova poduzeca. Osnovna podjela troSkova je na fiksne i
na varijabilne troskove. Fiksne troskove poduzece stvara bez obzira na obujam poslovanja,
odnosno to su stalni troskovi. Primjerice, amortizacija, troSkovi administracije, uprave, najam
prostora, plac¢e zaposlenika i sl. Varijabilni troskovi su razliku od fiksnih troskova reagiraju na
promjene u razini aktivnosti poduzeca. Oni rastu ili padaju ovisno o porastom ili padom

iskoriStenosti kapaciteta. Primjer varijabilnih troskova je utroSak materijala, energije, rada i sl.
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Ukoliko poduzece ne ostvaruje dovoljno financijskih sredstava tijekom svog poslovanja nece
mo¢i nastaviti s poslovanjem, te je iz tog razloga pri samom pocetku poslovanja potrebno
utvrditi nacin financiranja poduzeéa. Ako poduzetnik ne odredi dobar nacin na koji ¢e
financirati poduzece, vrlo brzo ¢e imati probleme s rastom i razvojem poslovanja. Orsag (1997)
izvore financiranja dijeli prema vlasni$tvu na financiranje putem vlastitih izvora kod kojih ne
postoji obveza vracanja te nemaju rok dospijeca, a poduzece ih koristi za ulaganje sredstava na

neodredeno vrijeme, te na tude izvore koji se moraju vratiti vjerovnicima u odredenom roku.

Posljednji element ovog poslovnog modela je poslovanje. Ono predstavlja sastavni dio
poslovnog modela, a dijeli se na tri elementa, a to su: proizvodnja, kanali distribucije i kljucni

partneri.

Element proizvodnje opisuje na¢in na koji poduzeée proizvodi svoje proizvode ili na¢in na koji
pruzaju usluge. Ukoliko se poduzece bavi prodajom proizvoda, oni mogu biti proizvedeni
unutar poduzeca ili ih mogu proizvesti vanjski proizvodac¢i. Odluka na koju ¢e se poduzece
odluciti ima veliki utjecaj na buduénost njenog poslovanja i na sami poslovni model. Ukoliko
se odlu¢i na vlastitu proizvodnju, poduzece ¢e morati razviti klju¢ne kompetencije u
proizvodnji i nabaviti kljuéne resurse koji ¢e im pomoc¢i u tome. Ovaj nacin je puno skuplji u
odnosu na odabir vanjskog proizvodaca proizvoda. Ako se poduzeée odlu¢i za taj nadin
proizvodnje, tada je od iznimne vaznosti odabrati odgovarajuéeg proizvodaca. Cesto je jako
teSko pronaci odgovaraju¢eg proizvodaca i zbog toga u poslovnom modelu nije dovoljno
napisati da ¢e proizvodnju izvrsiti vanjski proizvodac, ve¢ je potrebno Sto detaljnije opisati

nacin na koji ¢e on to obavljati.

Kanali distribucije objaS$njavaju nacin na koji poduzece isporucuje proizvode ili usluge svojim
kupcima. Postoje tri vrste kanala distribucije, a to su izravna distribucija, distribucija putem
posrednika ili kombinacija ta dva kanala. Izravna distribucija oznacava direktnu prodaju
proizvoda u svojim maloprodajnim trgovinama ili putem web shop-a. Distribucija putem
posrednika je prodaja svojih proizvoda putem distributera i veletrgovaca. Odabir kanala

distribucije uvelike utjece i na ostale aspekte poslovnog modela.

Poslovni model prema Barringer i Ireland (2015) jedan je od najces¢e koriStenih poslovnih
modela u poslovanju. Prema autorima Barringer i Ireland (2015) za uspje$an poslovni model
poduzetniku je vazno odrediti temeljnu strategiju poduzecéa, odrediti koje resurse posjeduje
poduzece u odnosu na konkurenciju, potrebno je odrediti nafin financiranja poduzeca te

definirati odnos poduzeca prema kupcima.
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Pisanju poslovnog modela potrebno je pristupiti iskreno i objektivno, bez uljepSavanja
trenutnog stanja u poduzecu. Prije kreiranja poslovnog modela poduzetnik treba detaljno i
ispravno analizirati trziste, konkurenciju, troskove i ciljnu grupu kupaca. Na temelju procjene
poduzetnik ispunjava poslovni model poduzeca. Ukoliko je procjena navedenih elemenata
obavljena na ispravan nacin, povecava se potencijalni uspjeh poduzeca na trzistu na kojem
posluje, no ukoliko procjena nije napravljena na zadovoljavaju¢i nacin postoji mogucnost da

se poduzeca ne prilagodi trzistu.

3.2.  Poslovni model prema Osterwalder i Pigneur

Poslovni model koji su 2014. godine osmislili belgijski poduzetnik Alexander Osterwalder i
Svicarski ra¢unalni znanstvenik Yves Pigneur sastoji se od 9 elemenata:

e Klju¢ni partneri

e Kljucne aktivnosti

e Kljucni resursi

e Prijedlog vrijednosti

e QOdnosi s kupcima

e Distribucijski kanali

e Segment kupaca

e Struktura troskova

e lzvor prihoda

Vidljivo je da se njihovi poslovni model u nekoliko elemenata podudara s poslovnim modelom
prema Barringer i Ireland (2015). Elementi u kojima se ova dva modela podudaraju su: kljuéni
partneri, resursi, kanali distribucije, struktura tro§kova i izvor prihoda. Ovi su elementi detaljno

pojasnjeni u prethodnom poglavlju.

Platno poslovnog modela, prema Osterwalder i Pigneur (2014) se sastoji se od devet elemenata:
e Kljucni partneri
e Kljuc¢ne aktivnosti
e Kljucni resursi

e Prijedlog vrijednosti
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e Odnosi s kupcima

e Distribucijski kanali
e Segment kupaca

e Struktura troskova

e lzvor prihoda

Platno poslovnog modela oinianam P— —
Kljuéni partneri & | Kiljuéne aktivnosti @@ | Prijedlog vrijednosti i”l Odnosi s kupcima ¥ | Segment kupca ’
Kljuéni resursi ;-‘ Kanali 1)

Struktura troskova 6 lzvori prihoda é

Slika 2. Platno poslovnog modela prema Osterwalder i Pigneur

Izvor: https://plaviured.hr/wp-content/uploads/2016/09/Platno-poslovnog-modela.jpg

(pristupljeno 15. kolovoza 2022.)

Poslovni model prema Osterwalder 1 Pigneur (2014) predstavlja alat koji poduzetniku ponaze
pri razumijevanju, vizualiziranju i komunciranju poslovanja izmedu zaposlenika i interesno-
utjecajnih skupina. Navedeni autori navode kako poslovno platno koje su osmislili pomaze
poduzecu da $to lakse razumije procese koji se dogadaju unutar poduzeca. S ciljem utvrdivanja
uporabljivosti njihovog poslovnog platna, autori su proveli brojna istrazivanja u razlicitim
industrijama i razli¢itim poduzeé¢ima. Neka od poduzeca koja koriste platno su IBM, Ericsson,

Deloitte, Public works i kanadska Vlada..
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Prvi element koji se popunjava u platnu poslovnog modela je segmentacija kupaca. U ovom
odjeljku potrebno je odgovoriti na pitanje ,,Tko su kupci kojima bi poduzece prodavalo svoju
ideju?*, odnosno potrebno je odrediti koji su najveéi problemi i izazovi s kojima se oni susrecu,
te Sto koriste kao rjesenje za svoje probleme. Prilikom odabiranja segmenata kupaca, moZzemo
si postaviti sljedeéa pitanja:

e .Zakoga stvaramo vrijednost?

e Tko su nasi najvazniji kupci?* (Osterwalder, Pigneur, 2014:21)

Segmentacija trzista dijeli se na nekoliko kategorija:
e . Masovno trziste
e TrziSna niSa
e Medusobno odijeljeni segmenti
e Diverzificirani segmenti

e Visestrane platforme* (Osterwalder, Pigneur, 2014:21)

Masovno trziste odnosi se na trziSte koje se sastoji od potroSaca koji pripadaju razli¢itim
dobnim skupinama, Zivotnim stilovima i preferencijama.

(https://www.marketing91.com/mass-market/, pristupljeno 21. rujan 2022.)

,»11Zi8na nisa je odredena, uze definirana skupina ljudi unutar trziSnog segmenta ¢ije potrebe
nisu zadovoljene — to moze biti iz bilo kakvih razloga, ovisno o vrsti proizvoda. Trzi$na niSa
jesu ljudi koji imaju drugaéije karakteristike i potrebe, te koji traze specijalizaciju.« (Kotler,
2001:251)

,»Odredena poduzeca segmente kupaca razlikuju na temelju razli¢itih potreba kreirajuéi pri
tome medusobno odijeljene segmente pruzajuci pri tome slicne usluge razli¢itim klijentima“
(Osterwalder i Pigneur; 2014:21)

Diverzificirani segmenti kupaca kreiraju se u poslovnim modelima koji se fokusiraju na
medusobno razli¢ite segmente kupaca sa razli¢itim potrebama i1 problemima stvarajuc¢i model
koji pruza usluge koje nisu medusobno povezane (Osterwalder i Pigneur; 2014:21)

Prema Osterwalder i Pigneur (2014) poduzeéa viSestruke platforme koriste ukoliko se

poslovanje temelji na dva ili viSe meduovisnih trzi$nih segmenata.

Zaklju¢no, u ovom dijelu poslovnog platna potrebno je odrediti ciljano trziste poduzeca te

prilagodi strategiju zahtjevima ciljanih kupaca.
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Nakon segmentacije kupaca, potrebno je opisati prijedlog vrijednosti. Osterwalder i Pigneur
(2014) prijedlog vrijednosti odreduju kao skup proizvoda i usluga koji stvaraju vrijednost za
odredeni segment kupaca. Odnosno bitno je $to detaljnije opisati proizvod/uslugu koju
poduzeée nudi. Autori navode kako je za pravilno pisanje prijedloga vrijednosti potrebno
zadovoljiti neke od sljedec¢ih elemenata:

e Novost

e Performanse

e Prilagodavanje

e _Obavljanje kupcevog posla‘“

e Dizajn

e Brand/status

e Cijena

e Smanjivanje troskova

e Smanjivanje rizika

e Dostupnost

e Pogodnost/upotrebljivost

Novost se ocituje kao potpuno novi skup potreba koje kupci prije nisu uocili jer nije bilo slicne
ponude. Najcesce je to povezano s tehnologijom, primjerice mobilni telefoni. PoboljSavanje
performansi proizvoda ili usluga klasi¢an je nacin stvaranja vrijednosti, a iskazuje se kroz
neprekidno usavrSavanje proizvoda ili usluga kreiraju¢i novu vrijednost istih. Prilagodavanje
proizvoda ili usluga specifi¢nim potrebama pojedinih kupaca ili korisnickih segmenata stvara
dodatnu vrijednost proizvoda. Posljednjih godina su koncepti masovne prilagodbe i
zajednickog stvaranja s kupcima dobili na vaznosti. Element ,,0obavljanje kupcevog posla“
oznacuje pomaganje kupcu pri obavljanju njegove kupovine. Dizajn je vrlo vazan, ali isto tako
i jako tesko mjerljiv element, posebice je bitan u modnoj industriji gdje je od iznimne vaznosti
kao dio ponude vrijednosti. Brand odnosno status odnosi se na koriStenje odredenog branda
koji stvara poseban osjecaj kod kupaca prilikom uporabe, primjerice nosenje modne marke
Yves Saint Laurent oznacava bogatstvo i luksuz. Ponuda sli¢ne vrijednosti po nizoj cijeni je
uobicajen nacin da se zadovolje potrebe cjenovno osjetljivih elemenata kupaca, ali ponude
niske cijene imaju vazne posljedice na ostatak poslovnog modela. Smanjivanje troskova se

odnosi na pomo¢ kupcu pri smanjivanju njegovih troskova kako bi mu proizvod bio
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pristupacniji. Kupci jako cijene ukoliko im poduzeée pomogne pri smanjivanju rizika kojima
se oni izlazu prilikom kupovine proizvoda ili usluge, poduzece to moze posti¢i ako im ponudi
odredeni broj godina jamstva na njihov proizvod. Ukoliko poduzeée ucini svoje proizvode
dostupnima onim kupcima kojim isti ti proizvodi nisu bili dostupni jo§ jedan je od kvalitetnih
nacina stvaranja vrijednosti proizvoda. Ako poduzece svojim kupcima nudi proizvode koje su
im prakti¢nije ili lakSe za koriStenje stvara znacajnu vrijednost svom proizvodu. Nije bitno
koliko elemenata ¢e poduzece koristiti, najbitnije je da svoj proizvod uspiju dobro prezentirati

potencijalnim kupcima.

Treci element su odnosi s kupcima, vazno je promisliti na koji na¢in ¢e poduzece komunicirati
sa svojim kupcima, te na koji nacin ¢e zadrZati postojece kupce, a na koji nacin ¢e privucéi nove
kupce i kako ¢e povecati prodaju svojih proizvoda ili usluga. Vazno je ispitati nacin
komunikacije s kupcima kakav oni vole 1 prilagoditi se takvom na¢inu komunikacije.
Vrste odnosa s kupcima dijele na sljedece kategorije:

e . Osobna pomo¢

e Posvecena osobna pomo¢

e Samoposluzivanje

e Automatizirane usluge

e Zajednice korisnika/drustvene mreze

e Sukreacija“ (Osterwalder i Pigneur, 2014:29)

Osterwalder i Pigneur (2014) osobnu pomo¢ opisuju kao kontakt u kojem kupac uspostavlja
direktnu komunikaciju s predstavnikom poduzeca sa svrhom dobivanja stru¢ne pomoci
prilikom ili nakon obavljenje kupnje. Osobna pomo¢ se moZe odviti na nekoliko nacina,
izravno na prodajnom mjestu, putem telefona, putem elektronicke poste i sl. Posvecena osobna
pomo¢ sli¢na je obi¢noj pomo¢i, a jedina razlika je u tome $to se u ovom slucaju kupcu
dodjeljuje poseban osobni referent. To je najosobniji odnos koji se moze dodijeliti kupcu,
najcesce se pojavljuje u bankarskom sustavu (osobni bankar). SamoposluZivanje je odnos u
kojem ne postoji izravan kontakt izmedu kupca i poduzeca. automatizirane usluge su oblik
procesa koji je povezan sa samoposluZivanjem. U ovom odnosu omogucava se prepoznavanje
odredenih kupaca uz pomo¢ njihovih profila na web stranicama te na taj nacin poduzece je
upoznato s njihovim potrebama. Drustvene mreze su sjajan nacin za povezivanje s kupcima.

One mogu posluziti kao kanal za razmjenu informacija, znanja, iskustava, rjeSavanje problema
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te razumijevanje kupaca. Sukreacija je ukljuCivanje samih kupaca u proces stvaranja

vrijednosti proizvoda.

Sljedec¢i element koji je potrebno objasniti su kanali distribucije, kako je ovaj element
prethodno ve¢ objasnjen u modelu Barringer i Ireland (2015). Vazno je ponoviti samo kako je
u ovom elementu najbitnije objasniti na¢in na koji ¢e poduzeée isporuciti svoje proizvode
kupcima. Izvor prihoda je takoder objasnjen u prethodnom opisanom poslovnom modelu, a
ovaj element se odreduje nakon kanala distribucije. Potrebno je opisati nac¢ine na koji poduzece

zaraduje, to¢nije potrebno je odrediti model naplate.

Klju¢ne aktivnosti objaSnjavaju $to je potrebno poduzeti kako bi poduzeée poslovalo onako
kako je zami$ljeno. Zadaca kljucnih aktivnosti je pomoc¢i poduzecu prilikom kreiranja i
isporuke ponude vrijednosti, prilikom odrzavanja odnosa s kupcima, takoder pomazu poduzecu
pri prilagodbi na trziste te prilikom ostvarivanja prihoda. Prilikom opisivanja kljuénih
aktivnosti, autori Osterwalder i Pigneur (2014) navode kako je potrebno odgovoriti na sljedeca
pitanja:

e . Koje klju¢ne aktivnosti su potrebne za stvaranje nase ponude?

e A na$i kanali distribucije?

e QOdnosi s kupcima?

e lzvori prihoda?* (Osterwalder i Pigneur, 2014:37)

Nadalje, autori poslovnog platna Osterwalder i Pigneur (2014) klju¢ne aktivnosti dijele na tri
kategorije:

e Proizvodnja

e Rjesavanje problema

e Platforma/mreza

Proizvodnja se odnosi na sve aktivnosti koje su povezane s proizvodnjom, a to su izrada i
isporuka proizvoda u odredenim koli¢inama i razne kvalitete. RjeSavanje problema odnosi se
na rjeSavanje individualnih problema kupaca. U poduze¢ima u kojima je klju¢na aktivnost
platforma/mreZa dominiraju klju¢ne aktivnosti povezane s odredenom platformom ili mreZom.
Platforme se mogu pojaviti u obliku softwarea, platformi za povezivanje, a ¢ak je moguce da i

sami brandovi funkcioniraju kao platforma. Za poduzece su bitne klju¢ne aktivnosti koje se
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provode na toj platformi, a to je upravljanje platformom, pruzanje usluga uz pomo¢ platforme

te promocija same platforme.

Klju¢ni resursi su detaljnije objasnjeni u prethodnom analiziranom poslovnom modelu, a u
ovom segmentu je najbitnije odluciti koji je to kljuéni resurs koji poduzeée posjeduje, kako bi
se razlikovao od konkurencije.

U elementu pod nazivom klju¢ni partneri, vazno je odrediti partnera bez kojeg poduzece ne
moze neometano poslovati.

Struktura troskova je posljednji element o kojem je potrebno razmisliti prilikom odredivanja
poslovnog modela prema Osterwalder i Pigneur (2014), a objasnjava se nacin na koji nastaju

troskovi u poduzecu.

Poslovni model prema Osterwalder 1 Pigneur (2014) takoder je jedan od koriStenijih poslovnih
modela kojima se poduzetnici sluze pri izradi vlastitog poslovnog modela. U radu su uz
poslovni model Osterwalder i Pigneur (2014), opisana i dva poslovna modela prema Barringer
iIreland (2010, 2015) te se s toga moZe zakljuciti kako se sva tri poslovna modela ne razlikuju
u puno elemenata. Glavna svrha analiziranih poslovnih modela je opisati na¢in rada i ponaSanje

poduzeca na trzistu.
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4. Obrasci poslovnih modela

Poduzeca razvijaju svoje poslovne modele i prilagodavaju ih djelatnostima kojima se bave, sve
sa svrhom pridobivanja §to vece baze kupaca i ostvarivanja vecih profita. Svako poduzece svOj
poslovni model prilagodava ovisno o svojim stavovima i ciljevima. Osterwalder i Pigneur
(2014:55) poslovne modele dijele na temelju slicnih svojstva, sliénog rasporeda njihovih
sastavnih dijelova ili sli¢nih nacina djelovanja. Poslovnim modelom poduzeée opisuje nacin
na koji posluje, te kako zeli poslovati u budué¢nosti. Odredivanjem obrasca poslovnog modela
moguce je rekonstruirati poznate poslovne koncepte u standardiziranom obliku. ,,Definiranjem
i opisivanjem obrazaca poslovnih modela Zelimo rekonstruirati dobro znane poslovne koncepte

u  standardiziranom  obliku.”  (http://www.efos.unios.hr/upravljanje-marketingom/wp-

content/uploads/sites/440/2013/04/Obrasci-poslovnin-modela.pdf ,_pristupljeno 20. kolovoza
2022.)
U praksi postoje mnogi obrasci poslovnih modela, no oni naj¢es¢i ¢e se analizirati u ovome
radu, a to su:

e Model rastavljene organizacije

e Model dugog repa

e Obrazac visestrukih platformi

e Obrazac otvorenih i zatvorenih inovacija

e Besplatno kao poslovni model

Obrasci poslovnog modela pokazuju nalin poslovanja poduzeca te kako se nose s
konkurencijom na trziStu. Zadatak poduzetnika je odabrati odgovaraju¢i poslovni model za

njegovo poduzece kako bi poduzece lakSe ostvarilo uspjeh na trziStu na kojem posluje.

4.1. Model rastavljene organizacije

Model rastavljene organizacije bazira se na konceptu autora Hagel i Singer (1999). Navedeni
autori su do otkrica ovog modela dosli tako §to su poduzece podijelili na tri razliita entiteta
koja odgovaraju na kulturne, trziSne i ekonomske zahtjeve. Kulturni entitet temelji se na
odrzavanju odnosa prema kupcima, trzi$ni entitet bazira se na inovacijama dok se ekonomski
entitet zasniva se na odnosu prema konkurenciji. Prema Osterwalder i Pigneur (2014:59)

poduzeca se trebaju okrenuti prema jednoj od triju temeljnih ponuda vrijednosti:
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e, Operativnoj ponudi vrijednosti — najjeftinije poslovanje

e Najboljem proizvodu

e Bliskim odnosima i prilagodavanju kupcima* (Osterwalder i Pigneur, 2014:59)

Inovacija

proizvoda

Upravljanje
odnosa s

kupcima

Upravljanje

infrastrukturom

Ekonomika

Rani ulazaka na
trziSte omogucuje
uvodenje premium-
cijena i ostvarivanje
visokoga trzisnog
udjela; klju¢na je

brzina.

Visoki troSkovi
pridobivanja kupaca
moraju rezultirati
velikom bazom
kupaca; vazna je

ekonomija dosega

Nuzna je proizvodnja
velikih koli¢ina zbog
visokih fiksnih
troskova, a radi
postizanja niskih
jedini¢nih troskova
Klju¢na je ekonomija

razmijera.

Odnosi prema

konkurenciji

Bitka za talent; male
zapreke za ulazak,
uspijeva mnogo

malih igraca.

Bitka za prosirenje,
brza konsolidacija,
dominira malo

velikih igraca.

Bitka za razmjer, brza
konsolidacija,
dominira malo velikih

igraca.

Kultura

Usredotocenost na
zaposlenike; briga za

kreativne ljude.

Usredotocenost na
pruzanje usluga;
kupac je na prvom

mjestu.

Usredotocenost na
troSak; naglasak na
standardizaciji,
predvidivosti i

uéinkovitosti.

Tablica 1. Model rastavljene organizacije

Izvor: Hagel, J., Singer, M. (1999), Unbundling the Corporation, Harvard Business Review,

(preuzeto na: http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/

,,Obrasci poslovnih modela®, pristupljeno 20. kolovoza 2022.)

Sukladno djelatnosti kojom se poduzece bavi potrebno je fokusirati se na jednu temelju ponudu
vrijednosti s ciljem Sto uspjesnijeg poslovanja poduzeca.

Svaka organizacija ima razli¢ite interese i ciljeve svog poslovanja. Iz toga razloga svaka
organizacija mora posjedovati i svoj poslovni model koji ¢e biti prilagoden njezinim ciljevima

23


http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/

I interesima. Model rastavljene organizacije svoj fokus stavlja na kljuéne resurse i/ili klju¢ne
resurse te sukladno time u praksi se preporuca koristiti navedeni model ukoliko poduzece

konkurentsku prednost zeli graditi na resursima poduzeca.

4.2. Obrazac dugog repa

Obrazac dugog repa (engl. Long Tail Business Models) uveo je Chris Anderson (2004), a on se
svodi na prodaju §to velikog broja proizvoda u malim koli¢inama. Fokus se stavlja na ponudu
velike koli¢ine niSnih proizvoda od kojih se svaki prodaje prili¢no rijetko. Anderson (2004)
tvrdi kako proizvodi s niskim obujmom prodaje zajedno mogu ¢initi dovoljno velik trzi$ni udio
koji ¢e se suprotstaviti najbolje prodavanim proizvodima ukoliko imaju dovoljno dobar i velik
distribucijski kanal. Za uspjeSno koriStenje obrasca dugog repa najzasluzniji je Internet jer on
poduzec¢ima pruza velike moguénosti distribucije i prodajnog kanala. Neke od najpopularnijih

internetskih poduzeéa poput Amazona, eBay-a i Netflixa koriste upravo obrazac dugog repa.

oo

Slika 3. Model dugog repa

Izvor: Business model analyst, https://businessmodelanalyst.com/long-tail-business-model/,

pristupljeno 20. kolovoza 2022.

Anderson (2004), pojasnjava kako tradicionalni proizvodi na pocetku dosezu velik broj
prodaje, ali isto tako takvi proizvodi imaju i visoke pocetne troskove. Dok se proizvodi s
modelom dugog repa duze zadrzavaju na trziStu uz niske troskove distribucije 1 proizvodnje.
Klju¢ni element ovog modela su dobavljac¢i, odnosno kljuéni partneri koji poduzeée konstantno

opskrbljuju s ni$nim proizvodima koje zatim poduzece prodaje putem vlastite platforme.
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Ponudu proizvoda u ovom modelu ¢ine sami kupci jer se upravo zbog kupaca prodaju odredeni

ni$ni proizvodi.
4.3. Obrazac viSestrukih platformi

Visestruke platforme postoje ve¢ dugi niz godina, no njihov ubrzani rast zapoc¢eo je razvojem
interneta i ICT tehnologije. Obrazac viSestrukih platformi objasnjava nacin na koji se spajaju
dva ili vise razli¢itih, ali opet medusobno ovisnih skupina kupaca, a posrednik izmedu takvih
skupina su platforme. Svrha ovog obrasca je stvoriti snaznu platformu koja ¢e spajati razli¢ite
skupine kupaca. Odgovorna je takoder za privlacenje skupine kupaca i stvaranjem vrijednosti

istima.

Slika broj 5. prikazuje nac¢in na koji funkcionira obrazac viSestrukih platformi.

VISESTRUKE

POTRAZNJA PLATFORME PONUDA

SMANJUJE TROSKOVE TRAZENJA
SMANJUJE TROSKOVE TRANSPORTA

Slika 4. Model visestruke platfrome

Izvor: Business model analyst, https://businessmodelanalyst.com/multisided-platform-

business-model/, pristupljeno 20. kolovoza 2022.

Uloga platforma je posredni$tvo izmedu potraznje i ponude s ciljem smanjenja troskova
traZenja 1 smanjenjem troSkova transporta.
Kako bi se kreirala uspjes$na platforma potrebno je odgovoriti na sljedeca pitanja:

e ,Mozemo li privuci dovoljan broj korisnika?

e Koja je strana vise osjetljiva na cijene?
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e Moze li se ta strana pridobiti subvencioniranjem?*
(http://www.efos.unios.hr/upravljanje-marketingom/wp-
content/uploads/sites/440/2013/04/OBRASCI-POSLOVNIH-MODELA-2.pdf,
pristupljeno 20. kolovoza 2022.)

Za provodenje uspjeSnog modela visestruke platforme vazno je imati dobro kreiranu platformu
koja je u ovom modelu kljuéni resurs. Kljucne aktivnosti modela su upravljanje i odrzavanje
platforme, njezino servisiranje i promidzba platforme. Cilj platforme je osiguravanje prihoda

svim segmentima koji koriste navedenu platformu.

4.4, Obrazac otvorenih i zatvorenih inovacija

Obrazac otvorenih inovacija uveo je Henry Chesbrough u svojoj knjizi Otvorena inovacija:
novi imperativ za stvaranje i profitiranje tehnologije (2003). Autor navodi kako otvorene
inovacije predstavljaju koriStenje priljeva i odljeva znanja u svrhu ubrzavanja unutarnjih
inovacija 1 Sirenja trziSta za vanjsko koriStenje inovacija. Dakle, poduzeca koja se koriste
obrascem otvorenih inovacija nove ideje dobivaju iz okoline. Otvorene inovacije odnose se na
podjelu procesa istrazivanja novog proizvoda zajedno s njezinim vanjskim suradnicima.
Karakteristike otvorenih inovacija shvacaju se kao razmjena ideja izmedu poslovnih partnera,
kupaca, sveucilista, javnih institucija te zajednicko pravo koristenja intelektualnog vlasnistva,
ugovor o licenci i sl. Autori Gassman i Enkel (2006) otvorene inovacije dijele na sljedece
modele:

e lzvana prema unutra — koriStenja znanja izvan korporacije

e lznutra prema van — dijeljenje znanja korporacije s okruzenjem za dobrobit korporacije

e Kombinacija — kolaboracija partnera na kreiranju inovacija

,,Prednosti modela otvorenog inoviranja su:
e “uvoz” novih ideja radi povecanja vlastitih inovacija
e “izvoz” inovativnih ideja omogucuje njihovu komercijalizaciju te nagradivanje i
ohrabrivanje vlastitih talenata na nove pokusaje

e “izvoz” inovativnih ideja omogucuje njihovu trzi§nu valorizaciju
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e “izvoz” i “uvoz” inovativnih ideja omogucéuju korporaciji otkrivanje vlastite
konkurentske prednosti, i redefiniciju strategije*
(http://www.efos.unios.hr/korporacijsko-poduzetnistvo/wp-
content/uploads/sites/245/2020/03/Korp_2020_Vrste.pdf, pristupljeno 20. kolovoza
2022.)

Kod modela zatvorenih inovacija poduzece se oslanja na svoje zaposlenike koji ¢e biti zacetnici

novih ideja unutar poduzeca. Zaposlenici ne samo da zapocinju novu inovaciju veé je oni u
cijelosti provode i u konacnici zavrsavaju. ,,Proces kreiranja inovacija odvija se unutar odjela
za istrazivanje i1 razvoj, korporacija kontrolira cijeli proces nastajanja inovacija, te Stiti

intelektualno vlasnistvo nad kreiranom inovacijom.* (http://www.efos.unios.hr/korporacijsko-

poduzetnistvo/wp-content/uploads/sites/245/2020/03/Korp_2020_Vrste.pdf, pristupljeno 26.
rujan 2022.)

Slika 6. Odnos izmedu otvorenih i zatvorenih inovacija.
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Slika 5. Otvorene i zatvorene inovacije

Izvor: Franji¢, N. (2020.) Obrasci poslovnih modela, Sveudiliste Josipa Jurja Strossmayera u
Osijeku, Ekonomski fakultet u Osijeku, https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:145:449730,
pristupljeno 20. kolovoza 2022.
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Za model zatvorenih inovacija potrebna je samo interna ideja, odnosno ideja unutar poduzeca.
Kako bi ideja zazivjela potrebno je imati educirane zaposlenike, motivirane za kreiranje
inovacija i dovoljno financijskih sredstava kako bi se ideja sprovela u djelo i plasirala na trziste.
Dok je kod modela otvorenih inovacija situacija potpuno obrnuta. Pri stvaranju otvorene

inovacije sudjeluju vanjski suradnici koji mogu doprinijeti intelektualno ili svojim znanjem.

4.5. Besplatno kao poslovni model

U novije vrijeme besplatno kao poslovni model dobiva sve vise na znacaju i sve vise poduzeca
se odluc¢uje upravo za ovakav model pri svome poslovanju. Kada poduzeée koristi besplatno
kao poslovni model to ne zna¢i da on cjelokupni svoj proizvod nudi besplatno ve¢ samo
odredeni njegov dio. Kada kupci mogu koristiti barem jedan trzi$ni segment nekog proizvoda,
tada poduzece koristi besplatno kao svoj poslovni model. Ukoliko kupci zele dodatne
mogucnosti odredenog proizvoda ili usluge oni ¢e morati platiti, a osnovni dio im se nudi
besplatno. U engleskom jeziku ovaj model se naziva freemium, a to je kombinacija rijeci free
(besplatno) i premium s$to oznacava dodatan sadrzaj. Ako poduzeée nudi svoj proizvod
besplatno, potraznja za istim je viSestruko veca od potraznje za proizvodima koji kostaju jednu
lipu. Prema Gassmann, Frankenberger i Csik (2015) poslovni model besplatno temelji se na
velikom broju kupaca koji koriste osnovni model proizvoda ili usluge koji poduzece nudi
besplatno, dok se manji broj kupaca odlucuje platiti dodatne usluge proizvoda ili usluge 1 tako

ostvaruju pravo mogucnosti koristenja svih moguénosti koje nudi proizvod ili usluga.

Slika broj 6. Nacin poslovanja poduzeca koja koriste besplatno kao svoj poslovni model.

BESPLATNI
PROIZVOD

PREMIUM
PROIZVOD
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Slika 6. Besplatno kao poslovni model

Izvor: Javorek D. (2021.) Platno poslovnog modela na prakticnom primjeru poduzeéa iz
nogometne industrije, Diplomski rad, Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku,
Ekonomski fakultet u Osijeku, https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:145:092839, pristupljeno 20.
kolovoza 2022.

Poduzeéa u modelu besplatno svoje kupce dijeli na dvije vrste. Prva vrsta kupaca je ona vrsta
koja kupuje samo osnovni, odnosno besplatni proizvod i od njih se poduzece ne moze naplatiti.
Prihod poduzeéa dolazi od druge vrste kupaca, a to su kupci koji kupuju premium verziju istog
proizvoda. Kupnjom takve verzije kupci dobivaju dodatne moguénosti u odnosu na besplatnu
verziju. Ovakav model Cesto se pojavljuje u video igrama, kada kupci preuzmu igru besplatno,
a za pristup dodatnim nagradama i mogucnostima koje nudi video igra, moraju dodatno platiti,

najcesce na mjesecnoj bazi.

Svaki navedeni poslovni model ima svoje prednosti kao i nedostatke. Prilikom pokretanja
poslovnog pothvata jedna od poduzetnikovih zadaca je utvrditi na¢in na koji ¢e funkcionirati
njegovo poduzece. U nastavku rada slijedi prakti¢ni dio u kojem se navode primjeri poduzeca

iz okruZzenja te poslovni modeli koje su njihovi vlasnici odlucili koristiti u svome poslovanju.
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5. Primjeri obrazaca poduzeca iz okruzenja

Posljednje poglavlje diplomskog rada je empirijski dio u kojemu su analizirani poslovni modeli
poduzeéa iz okruzenja. Istrazivanje ukljucuje tri poduzeca, DotYourSpot, Boxline i Kozul. Sva
tri poduzeca su iz razli¢itih djelatnosti i s razli¢itih trzista. U svrhu ovog rada obavljeni su
razgovori s odgovornim osobama u navedenim poduzecima te im je poblize objas$njen pojam

poslovnog modela.

5.1. Poslovni model poduze¢a DotYourSpot

Zlatko Kovaci¢, Karlo Puderija 1 Mario Azinovi¢ 2022. godine u Splitu su osnovali poduzece
DotYourSpot d.0.0. U poduzeéu je zaposleno 14 zaposlenika, a osnovna djelatnost
digitalizacija ugostiteljstva. Poduzece nudi tri glavna proizvoda, a to Su:

e QR kodovi za prikaz digitalnih cjenika

e Reservation Management System

e Inventory Control System

QR kodovi za prikaz dugitalnih cjenika prvi su proizvod koji je poduzeée DotYourSpot d.0.0.
osmislilo. Kako bi gosti ugostiteljskih objekata pristupili digitalnom cjeniku potrebno je
skenirati jedinstveni QR kod uz pomo¢ mobilnog telefona. Nakon skeniranja QR koda, na
mobilnom uredaju prikazuje se cjenik ugostiteljskog objekta. Svaki QR kod je jedinstven i
posebno kreiran za svaki ugostiteljski obrt koji koristi digitalne cjenike poduzeca DotYourSpot
d.o.0. Vlasnici ugostiteljskih objekata digitalne cjenike mogu uredivati, prilagodavati i azuirati
prema svojim potrebama, sto ukljuc¢uje mijenjanje cijena, dodavanje novih artikala, izradivanje
specijalnih ponuda, odabir pozadinske boje cjenika, odabir jezika, valute i slicno. Naljepnica
na kojoj se nalazi QR kod za prikaz digitalnog cjenika, vlasnik ureduje prema svojim Zeljama
te se najéesce na naljepnici prikazuje i logo ugostiteljskog objekta. Digitalni cjenici vlasnicima
ugostiteljskih objekata nude analitiku koja omogucava vlasniku pregled osnovnih podataka o

koriStenju cjenika, uklju¢ujuci najpopularnije proizvode, kategorije 1 slicno.

Reservation Management System je druga aplikacija koju je proizvela ekipa iz DotYourSpot-

a, ona sluzi kako bi se digitaliziralo rezerviranje u ugostiteljskim objektima, kako rezervacije

viSe ne dolaze putem telefona i zapisivanjem u knjigu, nego da se uz pomo¢ mobilne aplikacije

moze kupiti karta 1/ili rezervirati svoje mjesto u odredenom restoranu, no¢nom klubu ili eventu.

A rezervacija koja se obavi putem mobilnog uredaja prikazuje se vlasnicima ugostiteljskih
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objekata na njihovim tablet uredajima na posebnoj aplikaciji i oni u svakom trenutku imaju

uvid u popunjenost objekta, broj prodanih ulaznica i sli¢no.

Treca aplikacija koju nudi DotYourSpot d.0.0. je Inventory Control System. Ona uz pomo¢
radio frekventnih valova, ¢ipova koji su zalijepljeni za boce i wireless dozera koji u sebi imaju
ugradene posebne ventile, moze u roku od jedne sekunde napraviti cijelu inventuru u
ugostiteljskom objektu. Ova aplikacija Stedi sate, pa ponekad i dane koji su potrebni za
provodenje inventure. Tehnologija koju je razvilo ovo poduzece predstavlja potpuno novi nacin
bavljenja ugostiteljstvom.

Epidemija COVID-19 je u nekim stvarima pomogla novoosnovanom poduzecu jer bilo je
zabranjeno koriStenje tradicionalnih, papirnatih cjenika i tu na scenu stupaju QR kodovi
DotYourSpot-a. Za vrijeme epidemije ugostiteljski objekti nisu smjeli raditi i takve mjere su
sprjecavale DotYourSpot d.0.0. u testiranju svojih cjenika u praksi, no DotYourSpot d.o.o. je
to vrijeme iskoristio kako bi dodatno radili na svojoj aplikaciji i doveli ju do savrSenstva.
Trenutno digitalne cjenike poduzeca DotYourSpot d.0.0. Koristi preko 200 restorana, caffe

barova 1 no¢nih klubova u Republici Hrvatskoj.

Slika 7. Osnivaci i zaposlenici DotYourSpot-a

Izvor: Slobodna Dalmacija, https://slobodnadalmacija.hr/vijesti/hrvatska/zahvaljujuci-5g-
mrezi-ova-splitska-ekipa-planira-potpuno-digitalizirati-ugostiteljstvo-procitajte-kako-
1167710, pristupljeno 23. kolovoza 2022.
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Slika 8. QR kod cjenik pouzeéa Dot

ourSpot d.o.o.

Izvor: Zimo , https://zimo.dnevnik.hr/clanak/kako-je-ekipa-dotyourspot-domace-
ugostiteljstvo-dovela-na-visu-razinu---658969.html

U svrhu istrazivanja, jedan od osnivac¢a DotYourSpot-a, Zlatko Kovaci¢, ispunio je poslovno

platno poduzeca, a isto je prikazano na slici broj 10.

Platno poslovnog modela

Kljuéni partneri & | Kljuéne aktivnosti ° Prijedlog vrijednosti -"l Odnosi s kupcima ¥ | Segment kupca ’
4 Blizak odnos s
Prodaja L : . . ps
Ugostiteljski . Inovativni kupcima Ugostiteljski
obrti el proizvodi Moguénost obrti koji
dodavanja g
Tisk Unapriedenie Znanje e iy svoe
ISKara e . znacajki :
postojecih proizvoda zaposlenika POISIOVG nje
Kljuéni resursi ;“ Kanali L) ze e_ .
Struénost podignuti na
Znanje novu razinu
Inovativnost
Struktura troskova @ Izvori prihoda é
Trosak zaposlenika
Prodaja vlastitih
Trosak najma proizvoda
Trosak marketinga

Slika 9. Poslovno platno poduzec¢a DotYourSpot d.0.0.

Izvor: Obrada autora
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Ekipa unutar poduzec¢a DotYourSpot d.o.o. konstantno radi na inoviranju unutar poduzeca.
Njihove ideje su inovativne u svijetu ugostiteljstva i zacijelo ¢e se u buduénosti jos vise prosiriti
u ugostiteljskim krugovima zbog unikatnosti ideja.

Poduze¢e DotYourSpot d.o.0. primjer je poduzeca rastavljene organizacije koje svoje

poslovanje temelji na inoviranju proizvoda.

5.2. Poslovni model poduze¢a Kozul d.o.o.

Sljedece poduzeée koje je sudjelovalo u istrazivackom dijelu ovog diplomskog rada je Kozul
d.0.0. Kozul grupa uspjesni je distributer ru¢nih alata i pribora u regiji. Poduzec¢e Kozul d.o.o.
osnovao je 1994. godine Ivica Kozul u Slavonskom Brodu. Kontinuiranim razvojem i pravilno
postavljenom strategijom, poduzece je postalo simbol za kvalitetne proizvode profesionalnih
alata i pribora. Godine 2003. u Slavonskom Brodu izgraden je maloprodajni centar Koji se
proteze na vise od 1200 m2 prodajnog prostora. Iste godine poduzece je odlucilo osnovati svoj
brand i koncept alata pod nazivom MAX koji trenutno nudi vise od 1500 razli¢itih artikala.
Poduzece je pocelo aktivno sudjelovati i na trzistu gradevinskih poslova te su iz tog razloga
akvizirali poduze¢e Cromax d.0.0. u Kozul grupu. Kozul d.0.0. ne prestaje sa Sirenjem te se
2009. godine Sire i na inozemno trziSte osnivanjem poduzeé¢a Kozul BH d.0.0. sa sjediSte u
Oras$ju u Bosni i Hercegovini. Njihov odli¢an rad nagraden je osvajanjem drugog mjesta na
natjecanju za najboljeg poslodavca godine u kategoriji srednjih poduzec¢a 2010. godine. Isti
uspjeh ponavljaju i 2011. godine. Dvadeset godina su proslavili 2014. godine s preko 100
zaposlenih i 9 milijuna eura konsolidiranog prometa. Do 2019. godine su ostvarili promet veci
od 13 milijuna eura. Ovako uspjeSni podatci pokazatelj su kvalitetnog razvoja na podrucju

rucnih alata i pribora.

Slika 10. Hobi centar Kozul d.o.o.

Izvor: https://www.kozul.hr/wp-content/uploads/2018/07/weblonama-1.jpg, pristupljeno 23.
kolovoza 2022.
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Dizjanirano za: Dizajniranc od: Datum: Verzija:

Platno poslovnog modela

Kljuéni partneri & | Kijuéne aktivnosti @ Prijedlogvrijednosti-"l Odnosi s kupcima ¥ | Ssegment kupca ’

Prodaja Kvalitetni Direktna Kupci koju su u

POPAVIAS | g |Proivodi  |pomocu | L
Kupci maloprodajom | priborom
Obuceni centru .
Distributeri zaposlenici maloprodajnom
Kljuéni resursi ;-‘ Kanali M | centru
Mreza kontataka Veliki izbor Web stranica Prodaja putem web
proizvoda E-rmiail shope

Vlastita proizvodnja
Drustvene mreze
Siroki asortiman

proizvoda Dostava u okolici

Struktura troskova
Trosak nabave

Izvori prihoda

s\
°|l

Troak lenik Prihod od prodaje proizvoda
rosak zaposienta vlastitog branda
Trosak dostave

Troskovi marketinga Marza

Slika 11. Platno poslovnog modela Kozul d.o.o.

Izvor: Obrada autora

Promatrajuci poslovno platno poduze¢a Kozul d.o.o. dolazi se do zakljucka kako poduzece
posluje prema modelu dugog repa. Poduzece je specijalizirano za prodaju ru¢nog alata i pribora
i u toj djelatnosti su jedni od vodecih na trziStu u Republici Hrvatskoj i susjednim zemljama.
Rucni alat 1 ostali pribor su ni$ni proizvodi poduzeca koje oni nude u svom maloprodajnom

centru i putem web shopa koji je poduzece otvorilo za vrijeme pandemije COVID-19.

5.3. Poslovni model poduze¢a Boxline

Boxline je obrt koji se bavi koznom galanterijom, a 0Snovao ju je Zoran Krznari¢ 1991. godine
u Slavonskom Brodu. lako se Boxline od svojih pocetaka bazirao iskljué¢ivo na proizvodima
od prirodne koze, razvojem tehnologije 1 otkrivanjem novih materijala, u svoj proizvodni
katalog dodaju i proizvode od umjetnih sirovina, eko koze i knjigoveznih materijala. Boxline

u svom asortimanu trenutno nudi preko 160 vrsta proizvoda, a u svojoj proizvodnji koriste vise
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od 60 razlicitih materijala. Proizvodni program Boxline-a dijeli se u Cetiri osnovne grupe
asortimana:

e PromidZzbena (reklamna) galanterija

e Poslovna galanterija

e Ugostiteljska galanterija

e Personalizirana galanterija
Poznati su po bliskom odnosu s kupcima jer kao svoju glavnu prednost isticu izradu proizvoda
po narudzbi u kojima kupac ima apsolutnu slobodu u moguénosti izbora modela, materijala te
detalja na narucenim proizvodima. Vlasnik Krznari¢ isti¢e kako je svaka unikatna narudzba
poseban izazov koji sa zadovoljstvom prihvacaju. Dugogodi$nje iskustvo, jamstvo kvalitete

proizvoda, ustrajnost i zadovoljstvo kupaca, snaga su koja odrzava Boxline.

JELOVNIK
VINSKA

KARTA

Slika 12. Primjer proizvoda poduzec¢a Boxline

Izvor: Facebook stranica kozne galanterije Boxline, https://www.facebook.com/boxlineSB/,

pristupljeno 23. kolovoza 2022.
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Primjeri proizvoda koje nudi Boxline: novcanici, jelovnici, privjesci za kljuceve, remeni,

torbice od koze 1 sl.

Platno poslovnog modela s B e
Kljuéni partneri & | Kljutne aktivnosti @ | Prijedlog vrijednosti g | Odnosi s kupcima € | Segment kupca ’
Proizvodnja i Kupci koji zele jedinstveni
Dobavljaci ljepila Kvaliteta Blizak odnos s |proizvod
Marketing ) kupcima po;svojim:Zeliama
Dobavljaci koze Prilagodba potrebama Kupci koji zele kvalitetan
Razvoj novih proizvoda kupaca proizvod od koze
Kupci
PR : H Kanali ")
Kl 2
Overseas jucni resursi -
Express Siroki Internet prodaja
asortiman .
kvalitetnih Dostava kupcima
proizvoda na adresu
Struktura troskova 4 | 'zvori prihoda é
Trosak proizvodnje Cesta prodaja sli¢nih
. proizvoda
TroSak dostave

Slika 13. Platno poslovnog modela obrta Boxline

Izvor: Obrada autora
Sude¢i po platnu poslovnog modela Boxline posluje po principu poslovnog modela dugog repa.
U svojoj ponudi nude personalizirane proizvode koji su prilagodeni potrebama njihovih
kupaca. Boxline prodaje veliki broj niSnih proizvoda, a upravo je to glavna karakteristika
modela dugog repa.

Analizirana poduzeéa posluju na razli¢itim trziStima Sto primjecuje u njihovim poslovnim
modelima. Poduzece Kozul d.o.o. i poduzece Boxline svoje proizvode nude direktno kupcima
te su se s toga njihovi vlasnici odlu¢ili na poslovanje prema poslovnom modelu dugog repa,
dok poduzeée DotYourSpot svoje poslovanje temelji na modelu rastavljene organizacije s
fokusom na inoviranje proizvoda.
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6. Zakljucak

Ukoliko poduzeée zeli ostvariti uspjeh na trzistu neophodno je kreiranje poslovnog modela
poduzeca, koji ¢e mu omoguéiti zauzimanje pozicije na trzistu. Dobro definiran poslovni model
ukazuje na kljucne resurse poduzeca, njihove kljuéne aktivnosti te glavne aktivnosti. Poslovni
model je alat koji poduzetniku pomaze pri stvaranju uspjeSnog poduzeca. NajkoriStenije
definicije poslovnih modela u literaturi su poslovni model prema Barringer i Ireland (2010 i
2015) i poslovni model prema Osterwalder i Pigneur (2014). Premda se razlikuju, obje
definicije poslovnih modela imaju za cilj opisati nacin na koji poduzece posluje na trzistu.
Poslovni modeli poduzeca se, kako bi ih se lakSe analiziralo, naj¢e$¢e promatra pomocu platna
poslovnog modela, koji predstavlja najces¢e koriStenu metodologiju za njihovu analizu. Tako
nema "standardnog” poslovnog modela, poduzeca imaju odredene sli¢nosti, koje se ogledaju
kroz slicno stvaranje partnerstava, koriStenje resursa, trziSne ili ciljne skupine. Stoga je u radu
stavljen naglasak i na obrasce poslovnih modela, kojima se opisuje sli¢nost medu poduze¢ima
u nac¢inu njihova poslovanja.

U empirijskom dijelu diplomskog rada, analizirana su tri poduzeca iz okruZenja.
DotYourSpot d.o.o., Kozul d.o.o. te obrt Boxline su tri razli¢ita poduzeca koja prikazuju
raznolikost u odabiru obrazaca poslovnih modela. DotYourSpot d.o.o. je mlado poduzece
koje vode mladi, perspektivni poduzetnici koji su upoznati s vaznosti kvalitetnog obrasca
poslovnog modela. Poduzece posluje po obrascu rastavljene organizacije s fokusom na
inoviranje proizvoda.

Kozul d.o.o. je poduzece koje se uvelike razlikuje od poduze¢a DotYourSpot d.o.o.,
poduzece uspjesno posluje gotovo 28 godina, a vlasnik poduzeca u vrijeme kada je otvarao
poduzece, nije bio posebice upoznat s obrascima poslovnih modela, no kroz godine vlasnik je
uocio kako je za nastavak uspjeSnog poslovanja potrebno definirati konkretan obrazac
poslovnog modela. Poduzeée posluje prema modelu dugog repa, zbog raznovrsnosti koju
nude u svom asortimanu.

Obrt Boxline poput poduzeéa Kozul d.o.o. posluje po modelu dugog repa. Iako je Boxline
strukturno puno manji od poduze¢a Kozul d.o.o. obrazac im je jednak. To se ogleda u
velikom broju niSnih proizvoda koji nude kupcima.

Tri analizirana poduzeca su vrlo razli¢ita, prije svega, posluju na razli¢itim trzistima i nude
razli¢ite proizvode svojim krajnjim kupcima. Poduzece Kozul d.o.o. i obrt Boxline svoje
poslovanje temelje prema obrascu dugog repa zbog velike koli¢ine niSnih proizvoda, dok se

poduzeée DotYourSpot u potpunosti razlikuje. Oni trenutno nude samo tri proizvoda, no ti
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proizvodi su nastali zahvaljuju¢i inovacijama unutar poduzecéa. Sva tri poduzeca izuzetno
dobro posluju na svojim trzistima te se s toga moze zakljuciti kako su vlasnici itekako dobro

upoznati s obrascima poslovnih modela, a to je velika prednost u odnosu na konkurenciju.
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