VREDNOVANIJE PROJEKATA U OBLAST]
INFORMACIONIH TEHNOLOGIJA
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@ Kljucni partneri

Programeri softvera

i aplikacija trecih strana
e Dobavljaci
e Proizvodaci
e Maloprodajni partneri
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E& Klju¢ne aktivnosti

e |straZivanje i razvoj
(R&D)

e Analiza i Cuvanje podataka

¢ |novacije

e |zgradnja snazne
tehnoloske infrastrukture

[—] Kliuéni e
ucni resursi
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e Apple ekosistem
e Tehnoloska imovina
(resursi i znanja)
e Maloprodajni objekti

Vrednosna ponuda
¢ Integracija sa razli¢itim
uredajima (unutar Apple
ekosistema)
¢ Pouzdano Cuvanje podataka
e Visok kvalitet, inovativni
i jedinstveni proizvodi
¢ Jednostavno i intuitivno
korisnicko iskustvo
e Bezbednost i privatnost
podataka
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e Lojalnost brendu

e Dugorocni odnos
sa korisnicima

e Personalizovano iskustvo
i podrska

e Jedinstveni proizvodi
i ekosistem koji podstice
zadrzavanje korisnika

Odnos sa kupcima

0-9 Kanali

e Zvanican veb-sajt
¢ Onlajn platforme
(iTunes, iCloud, App Store itd.)
e Maloprodajni objekti
(Apple Store)
e Ovlaséeni distributeri
i partneri

@ Segmenti kupaca

¢ Masovno trziste

(Siroka potrosacka publika)
e Preduzeca

(poslovni korisnici)
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Zaposleni
Marketing i oglasavanje

Struktura troskova

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

Razvoj proizvoda (istrazivanje i razvoj)

A —
.'l Izvori prihoda

Prodaja proizvoda (hardver)

Onlajn usluge (App Store, iCloud, iTunes itd.)
Usluge i pretplate (npr. Apple Music, Apple TV+, iCloud+)
Prodaja dodatne opreme i prateéih proizvoda
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Kljuéni partneri &

OEM savezi
Proizvodnja i nabavka
(kompanije poput Toyote)
Kompanije za lizing vozila
Glavni dobavljaci
Dana Holding
Panasonic
Vladine institucije




NETFLIX POSLOVNI MODEL

Kljucni partneri & Kljuéne aktivnosti Q Vrednosna ponuda ﬁ Odnosi sa kupcima ' Segmenti kupaca g
* Investitori * IstraZivanje i razvoj tehnologile | « Zabava dostupna 24/7 * Samousluzna usluga « Siroka potrosacka publika
o Produkcijske kuce o Licenciranje sadrzaja na zahtev (self—sgmce) (globalno trziste)
i medijski studiji « Produkcija originalnog sadrzaja |  Sirok izbor filmova, serija | ¢ Gledanje na zahtev * Mikrosegmentacija
o Filmski stvaraoci i sindikati | o Distribucija sadrzaja i dokumentaraca u visokoj (on-demand) e (korisnici sa razli¢itim
o Bioskopi i pozorista e Analiza podataka rezoluciji ® Jednosta.vno koris¢enje preferencugfna) .
o Televizijske mreze « Prodaja i marketing o Strimovanje sadraja * Personalizovana preporuka | e Segmentacija po nacinu
e Amazon AWS « Neogranicen pristup i korisnicka podrska Eonscerfui .
(cloud infrastruktura) e - & | . Originalni Netflix sadrzaii 2 SaEOdieE S diDEhiaglic
« Kompanije iz oblasti Kljucni resursi = 3 Pergonalizovane o que Kanali °'°§ (razli¢ite zemlje i reglovnl?
potro3acke elektronike * Brend « Probni period od 30 dana « Bilo koji uredaj * Segmentacija po sadrzaju,
(uredaji) » Aplikacije i veb-sajt S e (TV, raCunar, telefon, tablet) J‘fz‘ku | Interesovanjima
* Regulatorna tela * Platforma i tehnologija o Netflix aplikacija (za.nrc?w,'uzr ast, §tl| Zivota)
e Zaposleni » Usmena preporuka . POjedIn(-ZI., porodice,
» Filmski stvaraoci / producenti * Onlajn oglavéavan_je studenti itd.
o Nagrade i priznanja * Oflajn oglasavanje
e Drustvene mreze
ge- Struktura troskova ﬁi Izvori prihoda
 Produkcija originalnog sadrzaja . Tro§kp_vi obr_ac.je plgc'apja ' e Pretplatnicki model (mese¢ne ili godiénje pretplate) ‘ .
* Licenciranje sadrzaja * Opsti i administrativni troskovi o Prikazivanje licenciranog sadrzaja drugim platformama (buduci model) R
* Istrazivane i razvoj tehnologije * Plate zaposlenih « Prodaja i licenciranje Netflix originalnog sadrzaja
S e e D Bl TR * lzdavanje DVD sadrZaja (raniji model)
e Marketing i oglasavanje
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_The Business Model Canvas

Key partners

What are your key partners
to get competitive
advantage?

Partnerstva sa
univerzitetima ili
organizacijama
za pruzanje
akreditovanih
kurseva

T —

Partnerstva sa
platformama
za online
placanje i
hosting

Cost Stxucture

much are you planning to spend
he product development and
ting for a certain period?

Key activities

What arxe the key steps to
move ahead to your
customexs?

Razvoj Marketing

online i
kurseva i promocija
materijala kurseva

Tehnicka
podrika i
odrZavanje
platforme

Key resources
What resources do you need
to make your idea work?

Struéni Tehnidka
predavadi i infrastruktura
edukatori iz 2a hosting |
razliitih odriavanje
oblasti platforme
Marketing
tim za
promociju
kurseva
Troskovi
razvoja i Plata za
odrzavanja  zaposlene
platforme
| —

Aplikacija za online kurseve

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

Pristup
visokokvalitetnim
online kursevima iz
razli¢itih oblasti
T ——SS

Moguénost uéenja u
svom tempu i
prilagodavanje
individualnim potrebama

Interaktivni
materijali, vezbe i
ocenjivanje za
pracenje napretka
e —

Revenue Streams

Customer relationships
How often will you interact
with your customers?

Automatizovani

sistem za prijavu,
placanje i pristup
kursevima

Korisni¢ka podrika
putem e-poste ili Ceta
za reSavanje pitanja i

problema

Channels
How are you going to reach
your customers?

Online platforma za
pristup kursevima i
materijalima

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

Customer segments

Who are your customers?
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
vedtine ili steknuti
nova znanja

S —————

>
Organizacije koje
Zele pruiiti obuku
svojim zaposienima

N

Marketing How much are you planning Naknada za pristup Partnerstva sa
i reklamni to earn in a certain period? pojedinainim Iluruv.l:;a i unm:::uau 0
Compare your costs and Ievenues.  Pretpiatazaneogranilen Organizacijanms za
troskovi pristup svim kursevima prodaju njihovih kurseva
| T
Source: Strategyzer AG | License: CC By-SA 3.0



Zadatak za studente # I

e Studenti rade na istom primeru proizvoda/usluge koji su predlozili u okviru
prethodnog zadatka

* U okviru ovog zadatka, studenti popunjavaju deo Business Model Canvas-a
koji se odnosi na Value Proposition - Key proposition (o koji unose svoj
predlog projekta — odnosno od kojih se proizvoda-usluga sastoji konacni paket
nove vrednosti koji planiraju da razviju)

* Potom popunjavaju deo koji se odnosi na Customer Segments — gde opisuju
segmente trzista kojima moze biti ponuden novi proizvod/usluga

* Popuniti deo Business Model Canvas-a koji se odnosi na kanale distribucije -
korisnicke kanale (o koji unose svoje ideje o nacinima kako ¢e se povezati sa
svojim segmentima kupaca, odnosno kako ce vrSiti prodaju i kontakt sa
klijentima, kao i eventualne post-prodajne usluge)



Zadatak za studente # I

* Popuniti deo Business Model Canvas-a odnosi sa kupcima- (u koji studenti
svoje ideje o vrstama odnosa sa kupcima koji planiraju da ostvare u svom
polsovhom modelu)

e Popuniti deo Business Model Canvas-a koji se odnosi na kljucne resurse (u
koji studenti unose svoje ideje o vrstama neophodnih resursa koji ce
omoguciti kreiranje predlozene vrednosti, omoguciti funkcionisanje kanala
komunikacije/distribucije, kao i omoguciti adekvatan odnos sa klijentima)

* Popuniti deo Business Model Canvas-a koji se odnosi na kljucne partnere (u
koji unose svoje ideje o vrstama neophodnih partnerstava i o tipovima
partnerstva koji ¢e se ostvariti u okviru lanca snabdevanja)



Zadatak za studente # I

e Popuniti deo Business Model Canvas-a koji se odnosi na kljucne aktivnosti (u
koji unose svoje ideje o vrstama neophodnih aktivnosti koje treba preduzeti
da bi se kreirao/proizveo/konfigurisao predlozeni projekat i/ili usluga. Takode,
razmisljati i o aktivnostima koje su neophodne za realizaciju odnosa sa
kupcima, kao i za realizaciju veza sa kupcima)

e Business Model Cancvas ukljuCuje i segmente: Struktura troskova (Cost
Strukture) i Linije prihoda (Revenue Stream). Kod strukture troskova,
razmotriti ukupne troskove razvoja navedenog proizvoda/usluge. Kod linije
prihoda, sagledati sve potencijalne prihode na godisnjem nivou

 Svi studenati trebaju da kreiraju svoj konacni kanvas, posredstvom web alata:
https://miro.com/templates/business-model-canvas/ Kreirani model trebaju
da podele sa nastavnikom i asistentom, serovanjem preko naloga:
imihajlovic73@gmail.com , cosovicermina2309@gmail.com
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