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Struktura modela

Customer Relationships

Value Customer
Propositions Segments
\ \ &
Channels

Revenue

Cost
Streams

Structure




APPLE

@ Kljuéni partneri

e Programeri softvera

i aplikacija trecih strana
Dobavljaci

Proizvodadi
Maloprodajni partneri

@ Kljuéne aktivnosti

o |strazivanje i razvoj
(R&D)

« Analiza i cuvanje podataka

* Inovacije

* lzgradnja snaine
tehnoloske infrastrukture

Klju¢
wes  Kljuéni resursi

e Apple ekosistem

o Tehnoloska imovina
(resursi i znanja)

* Maloprodajni objekti

Vrednosna ponuda
Integracija sa razlicitim
uredajima (unutar Apple
ekosistema)

Pouzdano Cuvanje podataka
Visok kvalitet, inovativni

i jedinstveni proizvodi
Jednostavno i intuitivno
korisnicko iskustvo
Bezbednost i privatnost
podataka

i

,“.‘ Odnos sa kupcima

¢ Lojalnost brendu

« Dugoro¢ni odnos
sa korisnicima

» Personalizovano iskustvo
i podrska

« Jedinstveni proizvodi
i ekosistem koji podstice
zadrzavanje korisnika

5 Kanali

« Zvanitan veb-sajt
e Onlajn platforme
(iTunes, iCloud, App Store itd.)
» Maloprodajni objekti
(Apple Store)
o Ovlasceni distributeri
i partneri

@ Segmenti kupaca

« Masovno trziste

(Siroka potrosacka publika)
o Preduzeta

(poslovni korisnici)

Struktura troskova

{0

Razvoj proizvoda (istrazivanje i razvoj)
Zaposleni

Marketing i oglasavanje

Proizvodnja i nabavne aktivnosti
Odrzavanje infrastrukture i usluga
Maloprodajni objekti i distribucija

./‘.l Izvori prihoda

e Prodaja proizvoda (hardver)

* Onlajn usluge (App Store, iCloud, iTunes itd.)

¢ Usluge i pretplate (npr. Apple Music, Apple TV+, iCloud+)
* Prodaja dodatne opreme i pratecih proizvoda




POSLOVNI MODEL KANVAS (Tesla) T
Kljuéni partneri @

* OEM savezi

* Proizvodnja i nabavka
(kompanije poput Toyote)
Kompanije za lizing vozila
Glavni dobavljaci

Dana Holding

Panasonic

Vladine institucije
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Keys Partners (9 Key Activities f Value Propositions ﬁ Customer Relationship ' Customer Segments ‘.‘
Dizajn, razvoj Samostalna
proizvoda i kupovina
Kupoi proizvodnja (self-service)
p:'iizvoz: i Korisnicka
distribucija Feeie
Muskarci, Zene
) ) = Brend nudi pristupacne, ideca
Proizvodaci Key Resources 'u kvalitetne proizvode Channels a
i aksesoare koji prate
Intelektualna aktuelne modne trendove Onlajn prodavnica
svoijna (brend) visoke mode. i maloprodajni
objekti
Dobavljaéi Mobilna
Veoma kratak vreme- likacii
nski ciklus i sposobnost By
brzog praéenja Drustvene
najnovijin trendova mreze
Cost Structure

Troskovi odrZzavanja
fizickih prodavnica
i e-trgovine

Operativni troskovi
(odrzavanje objekata,
plate zaposlenih,
pravne usluge, IT trogkovi itd.)

Troskovi marketinga
i oglasavanja

‘> Revenue Streams

Prihodi od prodaje u
maloprodajnim objektima
i putem onlajn prodavnice




NETFLIX POSLOVNI MODEL U \

Kljuéni partneri & Kljuéne aktivnosti Q Vrednosna ponuda ii Odnosi sa kupcima ' Segmenti kupaca a

o Investitori » Istrazivanje i razvoj tehnologile | o Zabava dostupna 24/7 * Samousluzna usluga « Siroka potrosacka publika
]+ Produkcijske kuce » Licenciranje sadrzaja na zahtev (self-service) (globalno trziste)
Jd i medijski studiji * Produkcija originalnog sadrzaja | e Sirok izbor filmova, serija * Gledanje na zahtev * Mikrosegmentacija
* Filmski stvaraoci i sindikati | o Distribucija sadrzaja i dokumentaraca u visokoj (on-demand) s (korisnici sa razlicitim
* Bioskopi i pozorista e Analiza podataka rezoluciji . Jednostayno koriscenje preferencua“rna) .
o Televizijske mreze « Prodaja | marketing « Strimovanje sadraja * Personalizovana preporuka | Segmentacija po natinu
e Amazon AWS « Neogranicen pristup i korisnicka podraka koris¢enja “
(cloud infrastruktura) SRR : @ | . Originalni Netflix sadr3aji - . Geogfafska segmentacija
+ Kompanije iz oblasti Bl roersi = | + Personalizovane preporuke P & (it gemioUEDloni
potro3acke elektronike » Brend « Probni period od 30 dana « Bilo koji uredaj - Segmentac'ia POSa_firZaJU.
(uredaji) + Aplikacije i veb-sajt o Bezelara (TV, raéunar, telefon, tablet) jeziku | interesovanjima
* Regulatorna tela « Platforma i tehnologija o Netflix aplikacija (Za.nro'w,.uzrast, §tl| Zivota)
« Zaposleni o Usmena preporuka * Pojedinci, porodice,
« Filmski stvaraoci / producenti : Or';lajn oglasavanje studenti itd.
z o k = Oflajn oglasavanje
Nagrade i priznanja I
$§ Struktura troSkova ;‘.‘i Izvori prihoda
* Produkcija originalnog sadrZaja ¢ Troskovi obrade placanja « Pretplatnicki model (mesecne ili godisnje pretplate) 00
Licenciranje sadrZaja * Opsti i administrativni troskovi  Prikazivanje licenciranog sadrzaja drugim platformama (buduci model) -

IstraZivanje i razvoj tehnologije » Plate zaposlenih
Infrastruktura (AWS - cloud usluge)
Marketing i oglasavanje

» Prodaja i licenciranje Netflix originalnog sadrzaja
* |zdavanje DVD sadrzaja (raniji model)

—— — —_~



Partneri za flasiranje

(bottling partneri)

Maloprodaijni lanci | supermarketi
Restorani, kafici i ugostiteljski
objekti

Dobavljaci sirovina i ambalaze
Logisticki i distributivni partneri
Automati za prodaju i partneri
za fontane

Marketing i sportski sponzori
Lokalne zajednice i viadine
institucije

@ STRUKTURA TROSKOVA

Marketing | oglasavanje
Proizvodnja koncentrata i sirovina
Ambalaza (boce, limenke, etikete)
Flasiranje i proizvodni pogoni
Logistika i transport

~————® Globalna snaga brenda.

@ KLJUCNI PARTNERI

@ KLJUCNE AKTIVNOSTI

Brendiranje, marketing i oglasavanje
Razvoj novih proizvoda

i upravljanje portfoliom

Proizvodnja koncentrata

Kontrola kvaliteta

Upravljanje distributivnom mrezom
Prodaja, promocije i upravljanje brendom
ProSirenje trZista i lokalna prilagodavanja
Inicijative odrZivosti i upravijanje ambalazom

@ KLJUCNI RESURSI

Snaga brenda Coca-Cola

Tajne formule | recepture

Globalna mreza za flasiranje

Siroka distributivna mreZa

Marketing i brend kapaciteti

Portfelj proizvoda (Coca-Cola,

Fanta, Sprite itd.)

Prisustvo na maloprodajnim mestima

Struéni kadar i istrazivanje i razvoj (R&D) ¥
e

%

Piate zaposlenih

Prodaja i distribucija

Istrazivanje i razvoj (R&D)

Opéti i adrministrativni troskovi
 Inicijative odrZivosti i ekoloski projekti

COCA-COLA BUSINESS MODEL CANVAS

Ogromna distribucija. Svakodnevna potraznja za pi¢ima. @=—————

' VREDNOSNA PONUDA O ODNOSI SA KUPCIMA @ SEGMENTI KUPACA

 |konican i prepoznatljiv brend

« OsveZavajuci ukus i dosledan kvalitet

« Sirok asortiman pia za razliGite
prilike i ukuse

« Dostupnost Sirom sveta

« Stvaranje emocionaine povezanosti
i pozitivnih iskustava

« Pristupacne cene i razlitite veliCine
pakovanja

« Opcije sa smanjenim sadrZajem
Secera i bez Secera

« Brza dostupnost kroz
maloprodajne i ugostiteljske kanale

/

Lojalnost brendu
Emotivne price i kampanje
Promacije i sezonske aktivnosti
Angazovanje na drustvenim mrezama
Podrska prodajnim mestima

i partnerima

Sponzorstva i prisustvo na dogadajima
» Dosledno korisnicko iskustvo

e 0 0 0

KANALI

Supermarketi i hipermarketi
Prodavnice i kiosei
Restorani, kafici i brza hrana
Automati za prodaju

Bioskopi, stadioni i dogadaji
E-trgovina i platforme za dostavu
Veleprodajni distributeri

Globalna maloprodajna mreza

@ IZVORI PRIHODA

* Prodaja gotowik pica {makeprodajaiugostitsk objekt
» Prodaja siupai konoentrata partnerima za fasiianie

« Prodaja razlicitih varijanti proizvoda
(kiasicna, zero, light, aromatizovana)

o Licencitanje brenda i proizvoda
» Posebne edicije i partnerstva

(npr. sportska sponzorstva, dogadaji)

« Siroka potrosacka publika
(svakodnevni potrosaci)

Porodice i domacinstva

Deca, tinejdzeri | mladi odrasli

Odrasli potrosaci

Potroati van kuce

(restorani, kafici, dogadaji, putovanja)
RazliCiti geografski regioni i trzista

» Potro3aci sa razlicitim preferencijama

(klasi¢na, zero, light, aromatizovana)
Maloprodajni kupci i veleprodaje
Turisti i potrosaci u pokretu
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Key partners

What are your key partners
10 get competitive
advantage?

Partnerstva sa
univerzitetima ili
organizacijama
za pruZanje
akreditovanih
kurseva

R —

Partnerstva sa
platformama
za online
placanjei
hosting

t Structure
much are you planning to spend

on the product development and
marketing for a certain period?

The Business Model Canvas

Key activities

What are the key steps to
move ahead To your
customexs?

Razvoj Marketing

online i
kurseva i promocija
materijala kurseva

Tehni¢ka
podrika i
odrZavanje
platforme

Key resources
what resouzces do you need
to make your idea work?

Struéni
predavadii
edukatori iz

LEieih

Tehnidka
infrastruktura
2a hosting |

3

oblasti platforme

Marketing
tim za
promociju
kurseva

Troskovi
razvoja i
odrZavanja
platforme

Plata za
zaposlene

Aplikacija za online kurseve

Key propositions
How will you make your
customers' life happier?

Pristup
visokokvalitetnim
online kursevima iz
razlicitih oblasti

| ———

Moguénost uéenja u
svom tempu i
prilagodavanje
individualnim potrebama

Interaktivni
materijali, vezbe i
ocenjivanje za
pracenje napretka

Revenue Streams

Marketing

i reklamni
troskovi

How much are you planning
to eaxn in a certain pericd?
Compare youxr costs and revenues.

Customer relationships
How often will you interact
with your customers?

Automatizovani
sistem 2a prijavu,
plaéanje i pristup

kursevima

Korisni¢ka podrika
putem e-poite ili Ceta
za reSavanje pitanjai

problema

Channels
How axe you going to reach
youxr customexs?

Online platforma za
pristup kursevima i
materijalima

Digitalni marketing,
ukljuéujuci drustvene
mreZe, blogove i e-
postu

Naknada za pristup
pojedinainim kursevima ili
pretplata 2a necgraniien
pristup svim kursevima

Customexr segments

Who are your customexrs?
Describe your target
audience in a couple of
woxds.

Studenti na fakultetu
i univerzitetu koji
Zele dodatnu podriku
i materijale za uéenje

Profesionalci koji Zele
unaprediti svoje
veitine ili steknuti
nova znanja

S ——

>
Organizacije koje
Zele pruziti obuku
svojim zaposienima

Partnerstva sa
univerzitetima il
organizacijama za
prodaju njthovih kurseva




Zadatak za studente #2:

Kreirati Business Model Canvas-a

Svi studenti treba da kreiraju svoj Kanvas, posredstvom web alata:

https://miro.com/templates/business-model-canvas/ Kreirani

model treba da podele sa nastavnikom i saradnikom, Serovanjem
preko naloga: imihajlovic73@gmail.com kao i na mail
(cosovicermina2309@gmail.com)



https://miro.com/templates/business-model-canvas/
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