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obrazovanju i osposobljavanju (VET)

Naslov projekta: Klju¢ne poduzetnicke kompetencije i zaposlenost

Akronim projekta: Open Future

Projekt je usmjeren na poboljsanje kljuénih poduzetni¢kih kompetencija, vjestina i zaposljivosti uéenika
srednjih strukovnih $kola kroz razvoj novih i inovativnih alata za poduzetni¢ko obrazovanje, uz poticanje
socijalne inteligencije. Sudionici ¢e imati koristi od poduzetni¢kog uc¢enja na prakti¢ne nacine razvijanjem
poslovnog znanja, stjecanjem naprednih vjestina i ja¢anjem kritickog misljenja. Poduzetnicki kapacitet i
nacin razmisljanja pomazu buduéim poduzetnicima da svoje ideje pretvore u djelo i znac¢ajno povedaju
svoju zaposljivost.

Materijal za obuku

Materijal je jedinstveni alat za postizanje poduzetnickog nacina razmisljanja koji pomaze buduéim
poduzetnicima da ideje pretvore u akciju. Materijal je najprije namijenjen zainteresiranim stranama koje
namjeravaju ili Zele pokrenuti posao kroz osnivanje startup tvrtki, kako bi se upoznale s tehnikamai
postupcima koje koriste najuspjesnije tvrtke u svijetu prilikom procjene trzisnih uvjeta za uspjesan
pocetak poduzetnickih pothvata — lansiranje novih proizvoda i usluga, analiza rjeSavanja poslovnih
problema, procjena potencijalnih rizika, postavljanje prioriteta, postavljanje pametnih ciljeva,
Ucinkovita komunikacija, upravljanje promjenama, analiza naucenih lekcija — sve u funkciji vrednovanja
poslovne ideje, racionalnog koristenja i stjecanja potrebnih resursa te ucinkovite transformacije pocetne
ideje u uspjesan poduzetnicki pothvat. Uz teorijski dio s definicijama, opisima i razlozima njihove
primjene, materijal sadrZi 20 alata potrebnih za uspjeSan pocetak startup tvrtki, s prakti¢nim primjerima
virtualnih tvrtki koje svoje poslovanje temelje na inovativnim proizvodima i uslugama u uvjetima
hiperprodukcije i globalne konkurencije, u svrhu odrzivog razvoja i poslovanja. Otvorena licenca: CC BY
(Attribution).

SEY

SARAJEVO » A\ N

Izjava o odricanju odgovornosti: Financirano sredstvima Europske unije. Izneseni stavovi i misljenja
su stavovi i miSljenja autora i ne moraju se podudarati sa stavovima i misljenjima Europske unije ili
Europske izvrSne agencije za obrazovanje i kulturu (EACEA). Ni Europska unija ni EACEA ne
mogu se smatrati odgovornima za njih.
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Sadriaj:
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Kompanije

Pet Pals — Mobilni servis njege ku¢nih ljubimaca (SWOT)

Edu Wood — Edukativne drvene igracke (SWOT, Procjena mogucnosti, A3 Alat za rjeSavanje
problema, Brainstorming, Takticko planiranje implementacije, Odrzivi proizvod i inovacije
poslovnog modela, Analiza naucenih lekcija)

Lift-it-Up - Fitness Aplikacija (Procjena moguénosti)

Only Fresh & Health — SvjeZze namirnice (Brainwriting, Izjava o problemu)
Ready & Fast — Servis za dostavu hrane (AVA - Analiza vrijednosti aktivnosti)
Boot & Foot — Zimske ¢izme sa ugradenim grijacima (6 Seira za razmisljanje)
Fun4Socks — Anti-bakterijske ¢arape (6 Sesira za razmidljanje)

Z-Tech - Instant tablete protiv gladi (AVA, Takticko planiranje implementacije )

iFuturex — Maske i punjaci za mobilne telefone (PEST, OdrZivi proizvod i inovacije poslovnog
modela)

WEDDALIFE — Organizacija vjenc¢anja i dogadaja (SMART)

MatchMe — Servis pratnje za posebne prilike (SMART)

eMoonlLight - Solarna stabla za uli¢nu rasvjetu (Prioritetno planiranje, Financijsko planiranje)
Coffeeland — Kafe bar (Financijsko planiranje, Plan komunikacije)

Divorce-At-Last - Muzicke cCestitke (Upravljanje promjenama)

ChocoLand — Cokolada u boji (Politika primjene)

Hats & Mates — Sesiri sa masaZerom za glavu (Analiza rizika)

Pro-Girl-Tect — Narukvice za otkrivanje droge u pi¢u (LEAN canvas)

Zelax & Relax — Meke bombone na bazi zeolita (Business Model Canvas)

Y-factor - Muzicko takmicenje (Prakti¢na primjena alata).
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Zastitni znaci (logo) i robne marke (Zig) su vlasnistvo sljedec¢ih kompanija:

APPLE - Apple Inc.

DELL - Dell Inc.

McDonald's - McDonald's Corporation

INSTAGRAM - Meta Platforms

FAIRPHONE - Fairphone B.V.

ECOALF - Ecoalf

THINK DIFFERENT - Apple Inc.

TOYOTA - Toyota Motor Corporation

NIKE - Nike Inc.

JUST DO IT - Nike Inc.

UBER - Uber Technologies, Inc.
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O T

Opportunities  Threats

SWOT analiza je tehnika strateskog planiranja koja pomaze identificirati snage, slabosti, prilike i
prijetnje.

SWOT analizu koriste organizacije za prepoznavanje svojih unutarnjih snaga i slabosti, kao i svojih
vanjskih sposobnosti i prijetnji. Akronim SWOT oznacava shage, slabosti, prilike i prijetnje. To je okvir
koji se koristi za procjenu konkurentske pozicije tvrtke i razvoj strateskog planiranja. SWOT analiza
procjenjuje unutarnje i vanjske ¢imbenike, kao i sadasnji i buduci potencijal. Osmisljen je kako bi olaksao
realistiCan pogled na snage i slabosti organizacije, inicijative ili unutar njezine industrije. Tvrtke bi ga
trebale koristiti kao vodic, a ne nuzno kao recept.

SWOT analiza obi¢no ukljucuje identificiranje sljedecih ¢imbenika:

Snaga

Snaga

Stvari koje vasa tvrtka radi dobro.

Kvalitete su ono Sto vas izdvaja od konkurencije.

Interni resursi kao Sto je profesionalno strucno osoblje.

Materijalna imovina kao sto su intelektualno vlasnistvo, vlasnicki kapital, vlasnicke tehnologije itd.
Primjer:

Prepoznatljivost robne marke: Snazan brend moze pomoci organizaciji da se istakne od svojih
konkurenata i privuce kupce.

Kvalificirana radna snaga: Tim kvalificiranih zaposlenika moZe pomoci organizaciji u isporuci
visokokvalitetnih proizvoda ili usluga.

Financijska stabilnost: Tvrtka sa snaznim financijama bolje je opremljena za usporavanje gospodarstva i
ulaganje u prilike za rast.

Lokacija: Glavna lokacija moZe pomodi organizaciji da privuce kupce i zaposlenike.

Napredna tehnologija: Najsuvremenija tehnologija moZe pomoc¢i organizaciji da ostane ispred svojih
konkurenata i poboljsa ucinkovitost.

Pozitivna kultura: Pozitivno radno okruZenje moze pomodi u privlacenju i zadrzavanju talentiranih
zaposlenika.

Ekoloske prakse: Ekoloski prihvatljive prakse mogu pomoci organizaciji da smanji troskove i poboljsa
svoju reputaciju.

Snazna korisnicka usluga: Tvrtka s izvrsnom korisnickom uslugom moZe izgraditi lojalnost kupaca i
privuci nove kupce.

Inovativni proizvodi: Tvrtka koja razvija inovativne proizvode moze se razlikovati od konkurencije i
privuéi nove kupce.

Ucinkovito upravljanje lancem opskrbe: Tvrtka s ucinkovitim lancem opskrbe moze smanijiti troSkove i
poboljsati ucinkovitost.

Snazina partnerstva: Partnerstva s drugim tvrtkama mogu pomoci organizaciji da prosiri svoj doseg i
pristupi novim trzistima.

Ucinkovit marketing: Uc¢inkovit marketing moZe pomodi organizaciji da privuce i zadrzi kupce.

Snazna online prisutnost: Snazna online prisutnost moze pomoc¢i organizaciji da dosegne nove kupce i
izgradi svoj brend.
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Nedostaci

Stvari koje nedostaju vasoj tvrtki.
Stvari koje vasi konkurenti rade bolje od vas. A
Ogranicenja resursa. NedOStaCI
Nejasna jedinstvena prodajna ponuda.

Primjer:

: Slab brend moZe otezati izdvajanje od konkurencije i
priviaéenje kupaca.
: Tvrtka sa slabim financijama tesko bi ulagala u prilike za rast ili
prebrodila gospodarska usporavanja.
lokacija: LoSa lokacija moZe oteZati privlacenje kupaca i zaposlenika.
: Zastarjela tehnologija moZe oteZati ostajanje ispred konkurencije i smanjenje
ucinkovitosti.
: Negativno radno okruZenje mozZe otezati privlacenje i zadrzavanje talentiranih
zaposlenika.
: LoSa reputacija moze otezati privlacenje kupaca i investitora.
: Nedostatak inovacija moze otezati da ostanete ispred svojih konkurenata i
zadovoljite promjenjive potrebe kupaca.
: Slab lanac opskrbe moze dovesti do kasnjenja, zaliha i drugih problema koji
mogu utjecati na sposobnost organizacije da isporudi proizvode ili usluge.
: LoSe upravljanje nov¢anim tokovima moze oteZati pladanje racuna i
ulaganje u prilike za rast.
: Nedostatak kvalificiranih menadZera moze oteZati razvoj i provedbu
ucinkovitih strategija.
: LoS marketing moZe oteZati privlaCenje i zadrZavanje kupaca.
: Niske profitne marze mogu otezati ulaganje u prilike za rast ili prevladavanje
ekonomskih padova.
U danasnje digitalno doba nepostojanje web stranice moZe otezati privlacenje kupaca i natjecanje s
drugim tvrtkama.
: Nemogucnost prodaje proizvoda ili usluga putem interneta moze ograniciti
doseg organizacije i otezati drugim tvrtkama da se natjecu.

Mogucnosti

Nedovoljno pokrivena trzista za odredene proizvode. MogUénOSti

Malo je konkurenata u vasem podrucju.

Nova potreba za vasim proizvodima ili uslugama.

Tisak/mediji - IzvjeStavanje o va$oj tvrtki.
Primjer:

Novi trzisni segmenti: Organizacija moze identificirati nove segmente kupaca i prosiriti svoj doseg.
Ponude novih proizvoda ili usluga: Organizacija moze razviti nove proizvode ili usluge kako bi zadovoljila
promjenjive potrebe kupaca.
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Tehnoloski napredak: Organizacija moZze iskoristiti prednosti novih tehnologija za poboljsanje
ucinkovitosti i smanjenje troSkova.

Strateska partnerstva: Organizacija moZze sklopiti strateska partnerstva s drugim tvrtkama kako bi
prosirila svoj doseg i pristup novim trzistima.

Ekonomski trendovi: Organizacija moze iskoristiti ekonomske trendove kako bi poboljsala svoje
performanse.

Promjene u propisima: Organizacija se moze prilagoditi promjenama propisa kako bi izbjegla kazne i
poboljsala svoj ugled.

Povecanje potraznje: Organizacija moze iskoristiti rastuéu potraznju za svojim proizvodima ili uslugama.

Prijetnji

Konkurenti u nastajanju.

Promjena regulatornog okruzenja.

Negativno izvjestavanje u tisku/medijima.

Promjena odnosa kupaca prema tvrtki.
Primjer:

Povecana konkurencija: Novi konkurenti koji ulaze na trzisSte mogu otezati privlacenje i zadrzavanje
kupaca.

Gospodarska usporavanja: Usporavanje gospodarstva moZe dovesti do smanjenja potraznje za
proizvodima ili uslugama i smanjenja prihoda.

Promjena preferencija potrosaca: Promjene u preferencijama potro$aca mogu otezati
proizvodima/uslugama da ostanu relevantni i zadovolje potrebe kupaca.

Regulatorne promjene: Promjene propisa mogu povecati troSkove i oteZati rad organizacije.
Poremecaji u lancu opskrbe: Poremedaji u lancu opskrbe mogu dovesti do kasnjenja, zaliha i drugih
problema koji mogu utjecati na sposobnost organizacije da isporuci proizvode ili usluge.

Prijetnje kibernetickoj sigurnosti: Prijetnje kiberneticke sigurnosti mogu dovesti do povrede podataka,
gubitka intelektualnog vlasnistva i drugih problema koji mogu utjecati na ugled i financijsku stabilnost
organizacije.

Prirodne katastrofe: Prirodne katastrofe mogu dovesti do oStecenja imovine, poremecaja u lancu
opskrbe i drugih problema koji mogu utjecati na sposobnost organizacije da radi.

Analizirajuci ove ¢imbenike, organizacije mogu razviti strategije za iskoriStavanje svojih snaga, rjeSavanje
svojih slabosti, iskoristavanje prilika i ublaZzavanje prijetnji. Postavite sljedeéa pitanja:

Snaga: Sto organizacija radi dobro? Koje prednosti ima u odnosu na konkurenciju?
Slabosti: Sto organizacija ne radi dobro? Koja je va$a prednost u odnosu na konkurenciju?
Prilike: Koje vanjske ¢cimbenike organizacija mozZe koristiti za poboljSanje svoje ucinkovitosti?

Prijetnje: Koji vanjski ¢imbenici mogu negativno utjecati na uspjeSnost organizacije?
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SWOT Analiza za Apple

SNAGA ABOST MOGUCNOSTI PRETNIE
Najvredniji brend Cena proizvoda Kvalifikovani profesionalci Falsifikati
Globalno iskonski Ograniene promocije Nedostatak zelene Povedanje konkurencije
Top Technologije Ulazak u nenadleZne tehnologije Tri%ni prodor
Stru€no istrazivanje oblasti Pametna prenosiva tehnika  Razlitite tusbe
Prosirenje usluga Ogranitenja za drugi Koriséenje Al
softver

A / A A
', 2 ¢

Zadatak vjeZbe:
Mobilne usluge njege kuénih ljubimaca "Pet Pals"

Ideja: postavljanje mobilne usluge njege kucnih ljubimaca. Ideja je ponuditi vlasnicima kuénih ljubimaca
pogodnost da se njihovi ljubimci brinu u vlastitim prostorijama dok su na poslu ili na putovanju. Dok su
odsutni, njihovi ¢e ljubimci biti sigurni i razmaZeni. Za taj posao tvrtka bi zaposlila studente koji se mogu
brinuti o kuénim ljubimcima i uciti za fakultet koristec¢i snimljenu nastavu. Ovo moZze biti izvrsno rjesenje
za vlasnike ku¢nih ljubimaca koji se ne mogu brinuti o svojim ljubimcima tijekom dana ili dok su odsutni.
Zaposljavanje studenata koji se mogu brinuti o kuénim ljubimcima i uciti za fakultet/skolu koristedi
snimljenu nastavu kreativan je nacin da se studentima pruze mogucnosti zaposljavanja, a istovremeno
pruzaju vrijednu uslugu vlasnicima ku¢nih ljubimaca.

Jednostavna SWOT analiza za prijatelje ku¢nih ljubimaca:
Snaga:

Jedinstvena i posebna usluga koja nudi personalizirane i prakti¢ne

usluge njege kuénih ljubimaca u udobnosti doma vlasnika ku¢nog ‘ g
ljubimca. P

Zaposljavanje studenata koji se mogu brinuti o ku¢nim ljubimcima i PET' PALS

uditi za fakultet/skolu koristeci snimljenu nastavu kreativan je nacin
da se studentima pruze mogucnosti zaposljavanja, a istovremeno
pruzaju vrijednu uslugu vlasnicima kuénih ljubimaca.
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Nedostatak prepoznatljivosti i ugleda robne marke u usporedbi s etabliranim uslugama dotjerivanja
kucnih ljubimaca.

Ograniceni resursi i resursi u usporedbi s ve¢im konkurentima.
Mogucnosti:

S rastu¢om industrijom njege kucnih ljubimaca, vlasnici kuénih ljubimaca neprestano trose sve vise i vise
novca.

Ocekuje se da ¢e se trend humanizacije kuénih ljubimaca nastaviti, a vlasnici ku¢nih ljubimaca tretiraju
svoje ljubimce kao ¢lanove obitelji i troSe vise novca na usluge njege kucénih ljubimaca.

Prijetnji:
Konkurencija postojecih tvrtki za njegu kuénih ljubimaca.

Ekonomska usporavanja ili drugi vanjski ¢imbenici mogli bi utjecati na sposobnost vlasnika ku¢nih
ljubimaca da troSe novac na usluge njege kuénih ljubimaca.

Sve u svemu, SWOT analiza sugerira da Pet Pals ima jedinstvenu i
razli¢itu uslugu koja se moZze razlikovati od konkurencije i privuci
kupce koji traze prakti¢nije i personaliziranije iskustvo njege kucnih
ljubimaca. Medutim, Pet Pals ¢e morati prevladati izazove
ogranicenih resursa i konkurencije ve¢ uspostavljenih usluga njege
kucnih ljubimaca.

Domaca zadacéa:

Tvrtka za proizvodnju igracaka EduWood odlucila je umjesto plasti¢nih igracaka za djecu proizvoditi
edukativne drvene igracke. Prema sSWOT* analizi, koje su prednosti, slabosti, prilike i prijetnje ove
produkcije?

SWOT analiza odrZivosti (sSSWOT) alat je koji se koristi za procjenu rizika i prilika za okolis za poduzeca.

I NENANNS N NP AN NING N |l

NI NN ER) DAY
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Procjena mogucnosti za poslovanje

Procjena moguénosti za poslovanje je proces koji pomaZe organizacijama identificirati potencijalne
prilike za rast i razvoj.

Poduzetnicko djelovanje zapocinje prepoznavanjem ili identificiranjem potencijala ljudi da promijene
svoje ponasanje — da ucine nesto sto trenutno ne rade ili da ucine nesto drugacije nego sto trenutno
rade. Poduzetnik prepoznaje da bi, s obzirom na izglede, skupina ljudi radije radila stvari drugacije ako
im se pruzi prilika. Poduzetnik tada zamislja novi proizvod ili uslugu kao pokretac tog novog ponasanja i
tako uspostavlja novi oblik potrosnje. Ako je tim u pravu u pogledu potencijala za ovaj novi oblik
potrosnje, onda se moraju zapitati moze li ovu priliku iskoristiti poduzetnicki pothvat, koji ukljucuje
razumijevanje alternativa ili konkurencije i financijske odrzivosti, te je li to prilika koju mogu iskoristiti,
Sto ukljucuje razumijevanje vjestina, strucnosti i iskustva potrebnih za kapitalizaciju pothvata. Osnovna
pitanja navodimo u nasem grafikonu od pet tocaka.

Da li postoji potreba trzista?

TRZISTE

™M 9 Kakva je konkurencija?
KONKURENCIJA

Kakva je tehnicka izvodljivost?

IZVODLJIVOST

Da li je moguca finansijska
/Tﬁ odrzivost?

FINANSIJE

Da li imam pravi tim?

Temelj svakog poduzetnickog pothvata je trziSno/proizvodno uklapanje ili uskladivanje.
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1. Sto vam je potrebno za trziste? Opportunity assessment
Potreba trzista je potencijal za promjenu potrosnje. Ovaj koncept

pokriva sve, od izazova s kojima se suo&avaju korporacije, drudtvenih MARKET o Whatis a market need?
problema, nezadovoljenih klinickih potreba itd. Potencijal za

promjene u potrosnji moZda je oduvijek postojao, poput postojanja . 9 What is the competition?
zdravstvenog stanja, ili se mogu dogoditi zbog promjenjivih okolnosti,

poput poveéanja bogatstva, Sto stvara Zelju za kuhanjem posebnih FEASIBILITY e What is a feaslble solution?
napitaka od kave, na primjer, posebno za nas. Razumjeti potrebu

trzidta znadi razumijeti (trenutno) neispunjenu Zelju ili potencijal. e Is the venture financially
FINANCE sustainable?

Novi pothvati obic¢no pocinju s hipotezom da je taj potencijal stvaran,
ali pravi redoslijed poslovanja uvijek je potvrditi tu pretpostavku, a TEAM 6 Do we have the right team?
obic¢no se hipoteza preispituje na temelju ¢injenica i dokaza.

2. Sto je konkurencija (alternativa kupcu)?

Konkurencija je svemir alternativa koje potencijalni kupac ima. Poduzetnici Cesto grijese razmisljajudi o
konkurenciji kao o drugim tvrtkama (¢esto drugim startupima) koje imaju istu ideju o proizvodu kao i
oni. Medutim, konkurencija se mora promatrati iz perspektive kupaca. Koji je kompletan skup
alternativa koje kupac ima. A u mnogim slucajevima najuvjerljivija alternativa je ne raditi nista.

3. Koje je izvedivo rjesenje?

Mnogi ljudi pogrijeSe pokretanjem proizvoda. Koristimo izraz izvedivo rjeSenje kako bismo zadrzali fokus
poduzetnika na samim potrebama. Na taj ¢e nacin poduzetnik pokusati shvatiti Sto ¢e biti potrebno da
ponudi uvjerljivo rjeSenje koje ¢e zapravo potaknuti potrebnu promjenu u potrosnji. Ova disciplina ¢e
umanijiti Sansu za stvaranje koncepta proizvoda koji propusta temu ili ne uzima u obzir kriticne dimenzije
potrebe ili moguce prepreke usvajanju.

Ako poduzetnicki tim potvrdi da je identificirao potencijalno trziste/proizvod koji je prikladan, a time i
mogucéu osnovu za pothvat, mora se odgovoriti na druga dva pitanja.

4. Je li financijski odrziv?

Osnovno pitanje ovdje je: Hoce li nam netko platiti dovoljno da mozemo stvarati, odrzavati i rasti u
nasem pothvatu? Osnovno pitanje obi¢no je: Hoce li nasi ciljani kupci platiti dovoljno za nas proizvod ili
uslugu? Napomena - ponekad postoje i drugi izvori prihoda. Ako se €ini da postoji pozitivan odgovor na
ovo pitanje, tada se poduzetnik mozZe raspitati o izvorima financiranja potrebnim za pokretanje i
oshivanje pothvata. Pitanje ¢e biti jesu li Sanse za uspjeh dovoljno velike, a potencijalna dobit dovoljno
velika da privuce investitore.

5. Imamo li pravu mom¢ad?

Ako tim ima odrZivu ideju, moze je koristiti samo ako moze dobro izvrsiti na svim kljuénim podrucjima
potrebnim da pothvat bude uspjeSan. Za to su potrebne odgovarajude vjestine, struénost i iskustvo, kao i
pokretacke snage: motivacija i ustrajnost.
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Ako na sva ova pitanja moZete odgovoriti potvrdno, onda ste se uvjerili da je ova prilika vrijedna
ulaganja. Ovo je prvi korak u uvjeravanju drugih, bilo da se radi o potencijalnim klijentima,
zaposlenicima, partnerima ili pruzateljima kapitalnih usluga.

Opportunity
Assesssment

Zamislimo startup "Lift-it-UP" koji pokuSava pokrenuti aplikaciju Fitness i provesti procjenu poslovnih
prilika:

Trziste

Prilika: Lift-it-Up je identificirao prazninu na trZistu za novu vrstu fitness aplikacije koja kombinira
drustvene medije s pracenjem vjezbanja.

Velicina trzista: TrZiSte fitness aplikacija brzo raste.

Ciljana publika: Ciljana publika za aplikaciju su mladi odrasli u dobi od 18 do 35 godina koji su
zainteresirani za fitness i drustvene medije.

Konkurencija

Izravni konkurenti: Startup Lift-it-Up suocava se s konkurencijom etabliranih fitness aplikacija kao Sto su
MyFitnessPal, Fitbit i Nike Training Club.

Neizravni konkurenti: Startup se takoder suocava s konkurencijom aplikacija za drustveno umreZavanje
kao Sto su Instagram i Facebook, koje nude sadrzaj vezan uz fitness.

Tehnicka izvedivost
Razvoj aplikacija: Startup ima tim iskusnih programera koji su sposobni razviti aplikaciju.

Privatnost podataka: Aplikacija ¢e prikupljati korisnicke podatke, pa ¢e tvrtka morati osigurati
uskladenost s propisima o privatnosti podataka.
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Financijska odrzZivost

Model prihoda: Startup planira ostvariti
prihod prodajom i oglasavanjem unutar
aplikacije.

TroSak: Startup procjenjuje da ¢e razvoj i
pokretanje aplikacije kostati 500,000 dolara.

Profitabilnost: Startup ocekuje da ¢e pokriti
ulaganja u prvoj godini i ostvariti dobit od 1
milijun dolara u roku od tri godine.

Intelektualno vlasnistvo

Patenti: Startup je podnio patentnu prijavu
za jedinstvene znacajke aplikacije.

Zastitni znak: Startup je registrirao zastitni
znak za naziv i logotip aplikacije.

Taj

Iskustvo: Startup tim ima iskustva u razvoju
aplikacija, marketingu i financijama.

Vjestine: Tim ima potrebne vjestine za
izradu i pokretanje aplikacije.

Uloge: Startup ima jasno definirane uloge za
svakog ¢lana tima.

Domacda zadaéa: Napravite procjenu prilika za startup EduWood, koji
proizvodi edukativne drvene igracke za djecu.
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6 Kljucnih faktora
za inovacije i uspeh startapa

Finansijska
odrzivost

1 Triziste

- Da li postoje stvarne
potrebe?

- Ima li trZista za planirani
proizvod/uslugu?

5 HuEEROEILE
svojina

Da li je finansijski odrZivo?

- Mogu li da zastitim ideju?
- Da li imam slobodu da
radim?

a Tim

- Postoji li strastveni sampion?
- Da li razumem koje veitine
nedostaju?

el Tehnicka
izvodljivost

- Moze li se napraviti?
- Da li treba praviti?

Ako je svih 6 odgovora pozitivno:

Uradite mali pilot-
projekat ili test

- Da li bi neko koga ne
poznajem platio punu cenu?

—— COMPANY —
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A3 alat za rjeSavanje problema

Alat za rjeSavanje problema s A3 jednostavan je pristup prijavljivanju problema i predstavljanju nacina
za njihovo rjeSavanje. Razvila ga je Toyota, a ime je dobio po veli€ini papira koji koristi, a to je A3
(420x297 mm). A3 izvjesce je jedan list papira koji sazima: problem, analizu, korektivne radnje i akcijski
plan. Proces pojasnjava odgovornost stavljanjem vlasniStva izravno na ramena autora alata A3,
pojedinca Ciji se inicijali pojavljuju u donjem desnom kutu rada. Ucinkovita upotreba A3 procesa moze
pomodi pojedincima da steknu ovlasti za poduzimanje radnji na nacin koji predstavlja odredeni problem.

A3 IZVESTAJ

1. Okolnosti 2. Trenutna situacija

- Znacaj - Izjava o problemu
- Kontekst - Mapiranje procesa

3. Postavite ciljeve 4. Analiza osnovnog uzroka
- Zeljeni ishod - 5 pitanja zasto
- Pokazatelji uspeha - IstraZite dublie

- Pronadite pocetni problem

5. Protivmere 6.Implementacija

- Moguc¢a reSenja - Lista akcija

- Vratite se na ciljeve i dodajte - Dodelite odgovorne pojedince
detalje ako je potrebno

7. Pracenje Voda projekta:

- Izvestaj o rezultatima Clanovi tima:

- Standardizovati ili modifikovati odeljenje:
Datum:

* 5 pitanja (ZASTO) zasto je doglo do problema
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Potrebno je ukljuciti nekoliko osnovnih koraka u alat za A3 izvjesSce za rjeSavanje problema:

1. Pozadina/Razjasnite problem: Jasno artikulirajte i definirajte problem, izbjegavajuéi iskusenje da
skocite na rjesenje ili pretpostavite da su vazne Cinjenice same po sebi ocite.

2. Trenutna situacija: OpiSite trenutno stanje problema, ukljuéujuéi utjecaj koji ima na organizaciju.

3. Postavite ciljeve: Postavite jasan cilj koji definira Zeljeno buduée stanje problema.

Analiza korijenskog uzroka: Identificirajte temeljne uzroke problema postavljanjem pitanja

"zasto" i koriStenjem drugih tehnika rjeSavanja problema.
5. Protumjere: Razviti i procijeniti potencijalna rjeSenja problema.
6. Implementacija: Implementirajte odabrano rjesenje i pratite njegovu ucinkovitost.
7. Potvrda/pracenje ucinka: Provjerite je li problem rijeSen i je li rjeSenje odrzivo.

Primjer: EduWood, tvrtka koja proizvodi edukativne drvene igracke za djecu, suocava se s problemom

nedostatka kvalitetnog drva kao sirovine.

1. Pozadina/ Pojasni problem

Tvrtka koja proizvodi edukativne drvene igracke
za djecu suocava se s problemom nedostatka
kvalitetnog drva

Vaznost

Tvrtka ima reputaciju kvalitete i sigurnosti, Sto je
ugrozeno nedostatkom kvalitetnog drva.

Kontekst
Tvrtka veé godinama koristi istog dobavljaca, ali

dobavljac vise nije u moguénosti osigurati drvo
potrebne kvalitete.

2. Trenutna situacija

Tvrtka nije u moguénosti proizvesti dovoljno
igracaka da zadovolji potraznju zbog nedostatka
kvalitetnog drva

Izjava o problemu

Tvrtka nije u moguénosti proizvesti dovoljno
igracaka da zadovolji potraznju zbog nedostatka
kvalitetnog drva

Mapiranje procesa

Trenutacni postupak nabave drvne sirovine tvrtke
nije u€inkovit

3. Postavljanje ciljeva

Tvrtka namjerava pronaci novog dobavljaca koji
mozZe osigurati kvalitetno drvo koje zadovoljava
standarde tvrtke.

Zeljeni ishod

Tvrtka namjerava pronaci novog dobavljaca koji
mozZe osigurati kvalitetno drvo koje zadovoljava
standarde tvrtke.

Pokazatelji uspjeha
Tvrtka ¢e izmjeriti kvalitetu drva dobivenog od

novog dobavljaca i osigurati da zadovoljava
standarde tvrtke.

4. Analiza uzroka

5 pitanja: Zasto
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Trenutni dobavljac tvrtke vise nije u mogucnosti
osigurati drvo potrebne kvalitete.

Zasto trenutni dobavljac vise nije u mogucnosti
osigurati kvalitetno drvo?
Oprema dobavljaca je zastarjela

Zasto je oprema dobavljaca zastarjela?
Tvrtka nije uloZila u modernizaciju svoje opreme.

Zasto dobavljac nije uloZio u modernizaciju svoje
opreme?

Tvrtka se suocava s financijskim potesko¢ama.

Zasto se tvrtka suocava s financijskim
potesko¢ama?

Primarni kupac dobavljaca prestao je s radom.

Zasto je primarni kupac dobavljaca prestao s
radom?

Kupac se nije mogao natjecati s ve¢im
kompanijama.

Tvrtka ¢e pronaci novog dobavljaca koji moze
osigurati kvalitetno drvo koje zadovoljava
standarde tvrtke.

Moguca rjesenja

Tvrtka moze istraZiti alternativne izvore drva, kao
$to su "odrzZivo upravljane Sume" ili drugi
dobavljaci.

Vratite se na odjeljak "Ciljevi" i po potrebi
dodajte detalje.

Tvrtka Ce istraziti alternativne izvore drva.

1. Istrazite alternativne izvore drva.
Identificirajte potencijalne dobavljace.
3. Pregovarajte o uvjetima s novim
dobavljacem.

Narucite od novog dobavljaca.

5. Pratite kvalitetu primljenog drva.

N

Voditelj projekta:

Krajnji rok:

7. Potvrdai praéenje ucinka
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Tvrtka mora izmjeriti stvarne rezultate i potvrditi | Rezultati izvjesca: Priopéite rezultate
ucinak protumjere. implementiranog rjeSenja relevantnim dionicima.

Standardizirajte ili izmijenite: Standardizirajte
rjeSenje ako je bilo uspjesno ili ga izmijenite ako
nije.

Domaca zadaéa:

EduWood, tvrtka koja proizvodi edukativne drvene igracke za djecu, suocava se s problemom:
Usporavanje prodaje ljeti.

Stvorite A3 izvjeSée s alatima za otklanjanje poteskoé¢a pomodu sljedeéih koraka:

Pozadina: Prije svega, morate razjasniti problem i ukratko ga opisati.

Trenutna situacija: nositelj problema mora opisati trenuta¢nu situaciju u podruéju u kojem se problem
javlja i utvrditi temeljni uzrok.

Postavite ciljeve: Nakon $to je trenutna situacija jasna, morate postaviti ciljeve. Imajte na umu da u ovoj
fazi morate uzeti u obzir da nemate cjelovitu sliku.

Analiza uzroka: Ako se odmah pokusate boriti protiv problema, to znaci da lijecite samo simptome, a
uzrok problema ostavljate netaknutim. Na taj se nacin problem moze redovito pojaviti u veéim
razmjerima. Morate otkriti temeljni uzrok problema. U tu svrhu moZzete koristiti razli¢ite tehnike kao Sto
su 5 pitanja zasto.

Protumjere: Nakon $to saznate temeljni uzrok, mozete poceti nuditi moguca rjesenja. Protumjere bi
trebale dovesti do jasnog razumijevanja nacina na koji ée se posti¢i pocetni cilj.

Plan provedbe: Morate predstaviti plan provedbe koji ukljucuje popis radnji koje ¢e se provesti kako bi
se dobile protumjere. Takoder je korisno dodijeliti odgovorne osobe za svaki zadatak i rok.

Potvrda i pracenje ucinka: Nuzno je izmjeriti stvarne rezultate i potvrditi u¢inak svojih protumjera. Bez
obzira postoje li pozitivni ili negativni rezultati, morate nesto poduzeti.

Ako se stvarni rezultati razlikuju od predvidenih, trebali biste izmijeniti plan, ponovno ga implementirati
i pratiti.

Ako postoji pozitivan ucinak, trebali biste poboljSanja prenijeti na ostatak organizacije i na kraju ih uciniti
standardom.
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Brainstorming

Brainstorming je tehnika kreativnog razmisljanja koja se koristi za generiranje ideja i rjeSavanje
problema. Ukljucuje grupu ljudi koji se okupljaju kako bi razmijenili ideje i nadogradivali jedni druge
prijedloge u okruzenju bez osudivanja. Cilj brainstorminga je generirati Sto viSe ideja, bez obzira koliko se
Cinile izvedivima ili prakti¢nima. Nakon $to su sve ideje navedene, grupa ih moZze procijeniti i doraditi
kako bi utvrdila koje su najperspektivnije. Zajednicki cilj Brainstorminga je potaknuti kreativnost i
suradnju.

Neki koraci koje moZete slijediti kako biste pripremili i proveli sesiju brainstorminga:

Identificirajte cilj: Jasno definirajte problem ili izazov koji Zelite rijesiti tijekom sesije razmjene ideja.
Podijelite cilj sa svima koji ¢e prisustvovati sastanku.

Okupite pravi tim: Pozovite ljude koji imaju znanje, vjestine i iskustvo potrebno da doprinesu sesiji
brainstorminga. Neka grupa bude mala kako bi svi imali priliku sudjelovati.

Odredite lokaciju: Odaberite lokaciju koja pogoduje kreativnom razmisljanju i suradnji. Osigurajte sve
potrebne materijale, kao Sto su olovke, papir i ploca.

Uspostavite osnovna pravila: Iznesite ocekivanja o tome kako ce se brainstorming provoditi. Potaknite
sve da slobodno i bez osudivanja dijele svoje ideje.

Generirajte ideje: Koristite razne tehnike dijeljenja ideja, kao $to su mapiranje uma, slobodno pisanje i
zvjezdani prasak, kako biste generirali Sto vise ideja.

Mapiranje uma: Mapiranje uma je tehnika koja ukljuéuje stvaranje vizualne mape ideja. Pocinje sa
srediSnjom idejom, a zatim se grana u povezane ideje.

Slobodno pisanje: Tehnika dijeljenja ideja koja ukljuCuje zapisivanje svih ideja koje vam ne padnu na
pamet, bez pauze za njihovo uredivanje ili procjenu. Cilj je generirati Sto viSe ideja u kratkom
vremenskom razdoblju.
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Starburst: Tehnika dijeljenja ideja koja uklju€uje postavljanje pitanja o temi za generiranje ideja. Pitanja
zasto", "gdje", "kada" i "kako".

n nx nn

obiéno pocinju s "tko", "sto",

Procijenite i procistite ideje: Nakon Sto se sve ideje podijele, procijenite ih i procistite kako biste utvrdili
koje su najperspektivnije. Razmotrite ¢cimbenike kao Sto su izvedivost, utjecaj i trosak.

Kako biste bili sigurni da su svi sudionici ukljuceni u sesiju i kako biste sprijecili dominantne pojedince da
nametnu svoja misljenja i ideje, slijedite ove prijedloge:

Postavite osnovna pravila: Uspostavite osnovna pravila na pocetku sesije koja poticu sve da slobodno
sudjeluju i dijele svoje ideje. Potaknite sudionike da aktivno slusaju i izbjegavaju prekidati druge.

Koristite moderatora: Imenujte moderatora koji moze voditi raspravu i osigurati da svi imaju priliku
sudjelovati. Moderator takoder moze sprijeciti dominantne pojedince da preuzmu razgovor.

Potaknite sudjelovanje: Potaknite tihe pojedince da podijele svoje ideje izravno ih trazeéi njihovo
sudjelovanje. Koristite tehnike kao sto je kruzno razmisljanje kako biste bili sigurni da svi imaju priliku
govoriti.

Koristite anonimno razmisljanje: Razmislite o koriStenju anonimnih tehnika brainstorminga, kao Sto su
liepljive biljeske, kako biste potaknuli sve da podijele svoje ideje bez straha od osude ili kritike.

Usredotocite se na kvantitetu, a ne na kvalitetu: Potaknite sudionike da generiraju Sto vise ideja, bez
obzira koliko se one cinile izvedivima ili prakti¢nima. To moZe sprijeciti dominantne pojedince da prebrzo
odbace ideje.

Evo nekoliko uobicajenih pogresSaka koje mogu ometati ucinkovitost brainstorming sesija:

Losa priprema: Mnoge sesije brainstorminga organiziraju se u kratkom vremenskom razdoblju, a malo
se paznje posveduje pravilnoj pripremi. Kako biste osigurali produktivnu sesiju, vazno je pozvati prave
ljude, uklju€ujuci ljude koji znaju sto se dogada, nekoga tko ima moc¢ donosSenja odluka, ali i ljude koji
malo znaju o situaciji ili organizaciji. Osim toga, sudionici bi trebali dobiti malu domacu zadadu prije
sesije razmjene ideja, kako bi istraZili kako se sli¢ni izazovi rjeSavaju u drugim organizacijama.

Usredotocenost na pogresno pitanje: Uobicajena pogreska tijekom brainstorminga je rad s loSim
fokusom. Vazno je jasno definirati izjavu o problemu i usredotociti se na stvarni problem.
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Zaboravljanje navesti kriterije: Prije nego Sto pocnete razmisljati, generirajte popis kriterija: Koje
zahtjeve trebate ispuniti? Postoji li maksimalni prorac¢un koji ne biste trebali prekoraciti? Postoji li rok
prije kojeg ideja treba biti dovrsena (ili dati rezultate)?

Ne dopustajuci dovoljno vremena: Brainstorming sesijama treba dati dovoljno vremena da sudionici
mogu generirati ideje i graditi na idejama jedni od drugih.

Odsutnost moderatora: Moderator moze pomodi u vodenju sesije brainstorminga i osigurati da se svi
cuju.

Primjer:

EduWood pokusava izmisliti potpuno novu igracku za odrasle jer postoji praznina na trziStu edukativnih
i zabavnih igracaka za odrasle. Prema Garyju Smalleu i njegovom djelu: "Biblija paméenja", odraslima je

takoder potrebna vjezba mozga, prateci frazu: "Iskoristi ili izgubi" (Upotrijebi ili izgubi). Kako organizirati
brainstorming sesiju za rjeSavanje ovog izazova?

Definirajte temu: Tema je izmisliti potpuno novu igracku za odrasle koja je i edukativna i zabavna.

Nacrtajte zvijezdu sa Sest vrhova: Nacrtajte zvijezdu sa Sest to¢aka oko ove teme. Svaka tocka zvijezde
predstavlja jedno od sljedecih pitanja: tko, Sto, gdje, zasto, kada i kako.

Generirajte pitanja: Za svaku tocku zvijezde smislite pitanja vezana uz temu. Na primjer:

Tko je ciljana publika?

Koje su obrazovne prednosti igracke?
Gdje ¢e se igracka prodavati?

Zasto postoji potreba za ovom igrackom?
Kada ga treba lansirati na trziste?

Kako ée se igracka plasirati na trziste?

Precizirajte pitanja: Nakon Sto napravite popis pitanja, precizirajte ih kako biste ih ucinili konkretnijima i
prakti¢nijima. Na primjer, pitanje "Tko je ciljana publika?" moZe se preraditi u "Kakva je demografija
ciljane publike?"

Procijenite pitanja: Nakon Sto doradite pitanja, procijenite ih kako biste utvrdili koja su najrelevantnija
za temu. Kriteriji kao Sto su izvedivost, utjecaj i uskladenost s ciljevima mogu se koristiti za procjenu
problema.

Koristite pitanja za generiranje ideja: Kada se generira popis relevantnih pitanja, upotrijebite ih za
generiranje ideja. Na primjer, pitanje "Kakva je demografija ciljane publike?" moglo bi dovesti do ideja
kao sto je stvaranje igracke koja se svida odredenoj dobnoj skupini ili stvaranje igracke koja je
namijenjena odredenoj profesiji.

Nakon brainstorminga odaberite najbolje ideje: Nakon generiranja popisa ideja, procijenite ih kako biste
utvrdili koje su najizvedivije i imaju najveci potencijalni utjecaj. Kriteriji kao $to su cijena, vrijeme i resursi
mogu se koristiti za procjenu ideja. Primjeri novih igracaka za odrasle:
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Drvene slagalice: Drvene slagalice izvrstan su nacin da angazirate svoj mozak dok se zabavljate.

Drveni gradevni blokovi: Drveni gradevni blokovi jos su jedan sjajan nacin da angaZirate svoj mozak dok
se zabavljate.

Drvene drustvene igre: Drvene drustvene igre izvrstan su nacin da angaZirate svoj mozak dok se
zabavljate.

Drvene igre pamcenja: Drvene igre pamcenja izvrstan su nacin da angazirate svoj mozak dok se
zabavljate. Razmislite o stvaranju drvene igre pamcenja koja je posebno dizajnirana za odrasle, s niskom
do srednjom razinom teZine.

Drvene igre rije€ima: Drvene igre rijeCima izvrstan su nacin da angazZirate svoj mozak dok se zabavljate.

Drvene strateske igre: Drvene strateske igre izvrstan su nacin da angazirate svoj mozak dok se
zabavljate.

Drvene obrazovne igre: Drvene obrazovne igre izvrstan su nacin da angaZirate svoj mozak dok se
zabavljate.

Zbog svega navedenog, razmislite o stvaranju drvene edukativne igre koja je posebno dizajnirana za
odrasle, s niskom do srednjom razinom teZine.

Drvene slagalice Drveni gradevni blokovi
Domaca zadaca:

Postavite jednostavnu sesiju razmisljanja na temu: ideje o tome kako najpovoljnije i najekonomicnije
promovirati prodaju drvenih igracaka za odrasle, Sto vise ideja to bolje.
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Brainwriting

Brainwriting je tehnika koja se koristi za generiranje ideja i rjeSavanje problema. Sli¢no je
brainstormingu, ali umjesto da govore naglas, sudionici zapisuju svoje ideje u tiSini. Nakon nekoliko
minuta, svaka osoba prosljeduje svoj rad sljedec¢oj osobi, koja zatim pregledava ideje i dodaje nesto
svoje. Taj se proces nastavlja sve dok se radovi ne zaokruze, a zatim se sve ideje distribuiraju (obi¢no na
bijeloj ploci). Brainwriting je manje poznata tehnika generiranja ideja koja posljednjih godina postaje sve
popularnija.

Brainwriting je inkluzivniji pristup stvaranju ideja jer svima daje jednaku priliku
da sudjeluju i podijele svoja razmisljanja. To je takoder ucinkovitija metoda
generiranja ideja jer eliminira mnoge zamke tradicionalnih brainstorming
sastanaka, kao Sto su neucinkovitost i socijalna anksioznost.

Postoji nekoliko razli¢itih nacina za pristup Brainwritingu, ali osnovna metoda
je sljedeca:

Svaka osoba zapisuje svoje ideje na papir kao odgovor na pitanje ili problem.

Kada zavrse, prosljeduju svoj rad sljedecoj osobi koja zatim pregledava ideje i
dodaje svoje.

Nakon $to radovi produ kroz cijeli krug sudionika, tim dijeli sve napisane ideje (obi¢no na bijeloj ploci).

Brainwriting je izvrstan nacin za brzo generiranje vise (i boljih) ideja. To je inkluzivniji i u¢inkovitiji pristup
generiranju ideja koji moZe pomodi timovima da brzo i u¢inkovito generiraju ideje.
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Primjer:
Kako moZemo promovirati organsku hranu s najviSom razinom pH, koja je manje poznata na trzistu?

Sudionik 1: Napravite kampanju na drustvenim mrezama koja istiCe prednosti organske hrane s visokim
razinama pH, kao $to su njezina alkalizirajuéa svojstva i potencijalne zdravstvene prednosti.

Sudionik 2: Partnerstvo s influencerima koji imaju veliki broj sljedbenika na drustvenim mrezama, kako
bi promovirali prodaju organske hrane s visokom razinom pH. Ovi influenceri mogu stvoriti sadrzaj koji
prikazuje prednosti organske hrane i potic¢e njihove sljedbenike da je kupuju.

Sudionik 3: Postavite mobilne trgovine u podrucjima s velikim prometom, kao $to su trgovacki centri i
javni parkovi, kako biste promovirali prodaju organske hrane s visokim razinama pH. Ove mobilne
trgovine mogu prikazati razliCite vrste organske hrane koje su dostupne i ponuditi popuste kupcima koji
kupuju.

Sudionik 4: Ponudite organsku hranu s visokom razinom pH na internetskim platformama kao Sto su
Amazon i Etsy. Ove platforme imaju veliku bazu klijenata i mogu vam pomoc¢i da dosegnete Siru publiku.

Sudionik 5: Potaknite zadovoljne kupce da Sire vijest o vasoj organskoj hrani s visokom razinom pH.
Ponudite poticaje kao Sto su popusti ili besplatni darovi kupcima koji svoje prijatelje i obitelj uputi na
vasu tvrtku.

Yy

v ek

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Izjava o problemu

Izjava o problemu saZet je opis problema s kojim se suocava poduzece i kontekst kako ée se on rijesiti.
To je polaziSte za pronalazenje rjeSenja ili inicijative u prakticnom poslovhom smislu.

Izjava o problemu identificira trenutno stanje, Zeljeno buduce stanje i sve praznine izmedu. Izjava o
problemu vazan je komunikacijski alat koji moze pomoci svima koji rade na projektu da znaju u ¢emu je
problem i zasto je projekt vazan.

Cetiri kljuéna elementa izjave o problemu su:

Idealna situacija: Ovo je opis Zeljenog ishoda ili cilja.

Prva stvar koju bi vasa izjava o problemu trebala opisati je: kakva bi
bila idealna situacija da ne postoji problem koji trebate rijesiti i da
morate stvoriti jasno razumijevanje o tome kakvo ce biti idealno
okruZenje nakon sto se taj problem rijesi.

Stvarnost: Ovo je opis trenutne situacije ili problema.

Sljededi odjeljak vase izjave o problemu trebao bi opisati kakva je
trenutna stvarnost za vasu tvrtku. Ovaj odjeljak ée identificirati u
¢emu je problem, utvrditi zasto je problem i identificirati na koga
problem utjece.

Posljedice: Ovo je opis negativnog utjecaja trenutne situacije ili problema.

Sljededi odjeljak vase izjave o problemu trebao bi identificirati koje su posljedice problema. Uobicajene
posljedice mogu ukljucivati gubitak vremena, novca, resursa, konkurentske prednosti, produktivnosti i
jo$ mnogo toga.

Prijedlog: Ovo je opis predloZenog rjesenja ili inicijative.

Odjeljak Prijedlog izjave o problemu moZe sadrzavati nekoliko mogudih rjeSenja problema, ali vazno je
zapamtiti da nije potrebno identificirati odredeno rjeSenje. Svrha odjeljka prijedloga trebala bi biti
usmjeravanje projektnog tima o tome kako mogu istraziti i rijesiti problem.

Ukljucivanjem ova Cetiri klju¢na elementa u svoju izjavu o problemu moZete pruziti jasan i saZet sazetak
problema koji pokusavate rijesiti. To vam moze pomodi identificirati temeljne uzroke problema, razviti
ucinkovita rjeSenja i prenijeti svoje ideje drugima.
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Primjer:

Samo Fresh & Health distribuira zdravu organsku hranu. Proizvodi pod
nazivom "FreshFoodBox" sadrze odabranu mjeSavinu voca i povréa u
razli¢itim kombinacijama, a kupci mogu birati izmedu 20 razli¢itih
kombinacija i kutija u 3 veli¢ine - maloj, srednjoj i velikoj. Ovi proizvodi stizu
izravno s terena i isporucuju se kupcima sljedeéi dan, pakirani u zastitnoj
atmosferi. Distribucijski kanali su internetska prodaja i prehrambeni lanci.

ONLY FRESH
& HEALTH

Problem: promotivna kampanja za "FreshFoodBox" na Instagramu ima manje

gledatelja nego sto se ocekivalo. Napravite izjavu o problemu pomocu 4 klju¢na elementa:

Idealna situacija: Promotivna kampanja na Instagramu dopire do ciljane publike i generira visoku stopu
angazmana.

Stvarnost: Promotivna kampanja na Instagramu ima manje gledatelja nego Sto se ocekivalo, sto rezultira
niskom stopom angaZzmana.

Posljedice: Niske stope angazmana ukazuju na to da promotivna kampanja ne dopire ucinkovito do
ciljane publike, sto bi moglo dovesti do smanjenja prodaje i imidza brenda.

Prijedlog: Kako bi se poboljsala ucinkovitost promotivne kampanje, predlazemo analizu ciljane publike i
prilagodbu sadrZaja njihovim interesima. * Takoder ¢emo istraziti alternativne marketinske kanale**
kako bismo dosegli Siru publiku.

FRESH FOOD
2 "BOX 29

e
INyee>2
w5 Gen©

FRESH FOOD BOX

Moguce je da poruka nije bila dobro izradena ili da ilustracija FreshFoodBoxa nije bila dovoljno privla¢na
da privuce paznju, podigne interes i Zelju te pokrene akciju.

Moguca rjesenja:

* Koristite Instagram Reels za predstavljanje svojih proizvoda na zabavan i kreativan nacin. Reels su
kratki videozapisi koji mogu privuci pozornost vase publike i pokazati im prednosti vaseg FreshFoodBoxa.
MoZete koristiti glazbu, filtre, naljepnice i tekst kako biste ih ucinili zanimljivijima i informativnijima. Na
primjer, mozZete izraditi Reels koji pokazuju kako napraviti ukusnu salatu sa sastojcima iz vaseg
FreshFoodBoxa ili Reels koji usporeduju vase proizvode s konvencionalnim i isti¢u razliku u kvaliteti i

svjezini. Reels su izvrstan nacin za privlacenje novih sljedbenika.
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** pokrenite affiliate program koji nagraduje vase kupce za promociju vasih proizvoda svojim
prijateljima i sljedbenicima. Affiliate marketing je strategija u kojoj plac¢ate proviziju svojim
podruznicama za svaku prodaju, koja se generira putem jedinstvene poveznice ili koda za preporuku.
MoZete pozvati postojece klijente, influencere, blogere ili druge relevantne partnere da se pridruze
vasem programu i ponuditi im poticaje kao $to su popusti, besplatni proizvodi ili nov¢ane nagrade.
Affiliate marketing izvrstan je nacin da povecate svoju prodaju i lojalnost kupaca, jer iskoriStava mo¢
usmene predaje i drustvenog utjecaja.

Stvorite srodne memeove koji su u skladu s vaSom ciljanom publikom i odrazavaju osobnost vaseg
brenda. Memeovi su 3aljive slike ili videozapisi koji se ¢esto odnose na pop kulturu ili aktualne dogadaje i
nasiroko se dijele na drustvenim mrezama. MoZzete koristiti mimiku da zabavite svoju publiku, pokazete
drugu stranu svog brenda i povedate svijest o brendu. Na primjer, mozete stvoriti meme koji se sali o
borbi za zdravu prehranu ili meme koji hvali vase kupce za odabir organske hrane. Memeovi su izvrstan
nacin za generiranje odgovora publike i usmene predaje, jer poticu vasu publiku da lajka, komentira i
dijeli vase objave sa svojim prijateljima.

Mim temeljni premaz 1:
Kada narucite FreshFoodBox i stigne sljededi dan
Kad otvorite kutiju i vidite svjeze i organsko voce i povrce

Kada napravite salatu i uZivate u okusu i zdravstvenim prednostima

ONLY FRESH
@ @ @ &HEALTH

Kad shvatite da vam je ostalo joS FreshFoodBoxa za sljedeci obrok.

Y

Mim temeljni premaz 2:
Kada odlucite poceti jesti zdravo

POBG

Kad odete u kupovinu namirnica i vidite svu brzu hranu

Kada se oduprete iskusenju i kupite samo FreshFoodBox

@) @) @) ONLY FRESH

Kad dodete kudi i shvatite da ste zaboravili kupiti cokoladu.

CACTAT)
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Mim temeljni premaz 3:

Tko mi je poslao ovo smecée s hranom? To sam bio ja, draga. Oh, kakav divan poklon, stvarno ¢u uzivati u zdravoj

Kako napisati izjavu o problemu?

Metoda 5W2H je tehnika rjeSavanja problema koja ukljucuje odgovaranje na niz pitanja koja pomazu
definirati problem i identificirati potencijalna rjeSenja. Ovaj proces ukljucuje utvrdivanje Sto je problem,
zasto je problem, kada i gdje je problem identificiran, na koga problem utjece, kako utjecu na problem i
koliki utjecaj problem ima. Pitanja su:

5W2H Metod
DefiniSe Sta treba da se uradi ili u ¢emu je problem.
Utvrduje koji ljudi su uklju€eni ili odgovorni.
DefiniSe vremenske okvire, krajnje rokove ili etape dogadaja.

Navodi mesto ili kontekst koji su ukljuceni.

(@) Kako?
@ Koliko?

, Pojasnjava razloge, uzroke ili svrhu.
i

Opisuje proces, tehnike ili nacin na koji nesto treba dase uradi.

Razmatra troSkove, broj resursa ili potreban iznos.

Sto: Koji je problem ili pitanje koje treba rijesiti?

Zasto: Zasto je ovaj problem vazan? Koje su posljedice nerjesavanja?

Gdje: Gdje je problem? Nalazi li se u odredenom podrucju ili odjelu?

Kada: Kada se prvi put pojavio problem? Je li ovo nedavno izdanje ili je rad u tijeku?
Na koga utjece problem? Tko je odgovoran za rjeSavanje toga?

Kako: Kako nastaje problem? Koji su temeljni uzroci?

Koliko: Koliko problem kosta organizaciju u smislu vremena, novca ili drugih resursa?
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Odgovaranjem na ova pitanja mozZete razviti jasnu i saZetu izjavu koja definira problem i pruza polaziste
za pronalaZenje rjesenja.

Primjer:

Problem: proizvodi iz "FreshFoodBoxa" koji su prethodno isporuceni prodavacima lanca prije vraceni su
jer nisu bili u skladu sa standardima kvalitete. Primijenite metodu 5W2H na izjavu o problemu:

5W2H metoda:

Sto: U ¢emu je problem? Vraceni su proizvodi koji su isporuéeni prodavacima prehrambenih lanaca.
Zasto: Zasto je to problem? Proizvodi nisu u skladu sa standardima kvalitete.

Gdje: Gdje je nastao problem? U isporuci proizvoda trgovcima u prehrambenom lancu.

Kada: kada je doslo do problema? U trenutku isporuke.

Tko: Tko je odgovoran za rjeSavanje problema? Tvrtka koja proizvodi organsku hranu.

Kako: Kako ¢e se problem rijesiti? Utvrdite uzrok problema i poduzmite korektivne mjere.

Koliko: Koliko ¢e kostati implementacija rjeSenja? TroSak implementacije rjeSenja tek treba utvrditi.

SW2H METODE

—-— Where ?
&toj ?
Zasto je to problem? Gdije je nastao
@ problem?
U ¢emu je problem? ) s
{
@ HOW

Kada se problem
pojavio?

When ?
Whe ?

Tko je odgovoran za
rjeSavanje problema?

Vv ?
How ? How much ?
Koliko ¢e kostati
implementacija

riesenja?

Kako ¢e se problem
rijesiti?

Pretpostavimo da je problem u pretjeranoj upotrebi sredstava protiv insekata.
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5W2H metoda:
Sto: U ¢emu je problem? Pretjerana uporaba sredstava protiv insekata.

Zasto: Zasto je to problem? Pretjerana upotreba sredstava protiv insekata moZe dovesti do zdravstvenih
problema i Stete za okolis.

Gdje: Gdje je problem? U upotrebi sredstava protiv insekata.
Kada: Kada se pojavljuje problem? Kad god se repelenti protiv insekata koriste tijekom faze rasta biljaka.
Tko: Tko je odgovoran za rjeSavanje problema? Pojedinci koji koriste sredstva protiv insekata.

Kako: Kako ¢e se problem rijesiti? Smanjenjem upotrebe sredstava protiv insekata i istraZzivanjem
alternativnih metoda suzbijanja Stetocina.

Koliko: Koliko ¢e koStati implementacija rjeSenja? TroSak implementacije rjeSenja tek treba utvrditi.

Domaca zadacéa:

Samo Fresh & Health nije u moguénosti ispuniti narudzbe svojih kupaca i morao je odgoditi ili otkazati
neke isporuke zbog naglog porasta potraznje.

Napravite izjavu o problemu pomodu 4 klju¢na elementa:

e Idealna situacija
e Stvarnost

e Posljedice

e Prijedlog

ONLY FRESH

& HEALTH
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Sest seSira za razmisljanje
Sest $esira koja razmislja je tehnika rje$avanja problema koju je razvio dr. Edward de Bono. Osmisljen je
kako bi pomogao pojedincima i skupinama da razmisljaju ucinkovitije dijeljenjem razmisljanja na Sest

razli¢itih nacina. Svaki nacin je predstavljen SeSirom razli¢ite boje, koji se koristi za simbolizaciju vrste
razmisljanja koja se koristi. Postoji Sest nacina:

Bijeli SeSir: Ovaj Sesir predstavlja prikupljanje podataka i informacija. Koristi se za prikupljanje Cinjenica,
brojki i drugih relevantnih informacija koje se mogu koristiti za donosenje informiranih odluka.

Red Hat: Ovaj Sesir predstavlja emocije i osjecaje. Koristi se za izraZzavanje osjecaja, slutnji i intuicije o
problemu, bez razmisljanja.

Zuti $esir: Ovaj $edir predstavlja pozitivno razmisljanje i optimizam. Koristi se za prepoznavanje
potencijalnih prednosti, prilika i pozitivnih aspekata ideja za rjeSavanje problema.

Crni Sesir: Ovaj Sesir predstavlja kriticko razmisljanje i rasudivanje. Koristi se za prepoznavanje
potencijalnih problema, rizika i negativnih aspekata ideja za rjeSavanje problema.

Blue Hat: Ovaj Sesir predstavlja proces organiziranja i upravljanja procesom razmisljanja. Koristi se za
postavljanje ciljeva, prepoznavanije ciljeva i uspostavljanje fokusa rasprave.

Zeleni Sesir: Ovaj Sesir predstavlja kreativnost i inovativnost. Koristi se za generiranje novih ideja,
pristupa i rjeSenja problema.

Metoda "Six Thinking Hats" osmisljena je kako bi potaknula paralelno razmisljanje, Sto znaci da svi u
grupi razmisljaju u istom smjeru u isto vrijeme. Koristenjem ove metode, grupe mogu ucinkovitije i
djelotvornije suradivati na rjeSavanju sloZenih problema.

& & &

SIX THINKING HATS

O &

Evo nekoliko korisnih savjeta o tome kako koristiti SeSire razliCitih boja:
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Bijeli SeSir: Kada nosite bijeli Sesir, poticemo vas da prikupite Cinjenice, brojke i druge relevantne

informacije. \TE &
Tijekom rasprave sudionici mogu koristiti Bijeli SeSir za postavljanje pitanja i § ‘qA
prikupljanje dodatnih informacija o problemu ili ideji o kojoj se raspravlja. To moze

pomoci da svi jasno razumiju problem i da rasprava ostane usredotocena na

¢injenice.

Evo nekoliko primjera pitanja koja se mogu postaviti kada nosite bijeli SeSir:

Koje su Cinjenice o ovom problemu?
Koje su nam informacije potrebne za donosenje informirane odluke?
Kakve podatke imamo o ovom problemu?

Koristenjem bijelog SeSira sudionici mogu prikupiti informacije koje su im potrebne za donosenje
informiranih odluka i smisleno doprinijeti raspravi.

Crveni Sesir koristi se za izraZzavanje emocija i osjec¢aja o problemu. Evo nekoliko eD ’.’4
primjera emocija koje se mogu izraziti tijekom rasprave s crvenim seSirom: Q. )’

Ljutnja: Sudionici mogu izraziti ljutnju ili frustraciju idejom.

Strah: Sudionici mogu izraziti strah ili tjeskobu zbog ideje.

Uzbudenje: Sudionici mogu izraziti uzbudenje ili entuzijazam zbog ideje.
Nada: Sudionici mogu izraziti nadu ili optimizam u vezi s idejom.

Zbunjenost: Sudionici mogu izraziti zbunjenost ili nesigurnost u vezi s idejom.

Zuti $esir: Razmisljati sa Zutim $esirom je teZe nego razmisljati s crnim $e$irom jer su ljudi prirodno skloni
usredotociti se na negativne aspekte ideje. Medutim, koristenjem Zutog SeSira moZete potaknuti
sudionike na pozitivno i konstruktivno razmisljanje.

Jedan od nacina za poticanje pozitivnog razmisljanja je zamoliti svakog sudionika da identificira barem
jedan pozitivan aspekt ideje, cak i ako mu se ideja uopée ne svida. To moze pomoci u premjestanju
fokusa s negativnih aspekata na pozitivne aspekte i generiranju novih ideja i

rieSenja. \,0 W
Jesen Q,\r 6{?)

Evo nekoliko primjera pitanja koja se mogu postaviti kada moderator nosi Zuti SeSir: ‘k

Koje su potencijalne prednosti ove ideje?
Koji su pozitivni aspekti ove ideje?
Koje moguénosti moZzemo identificirati u ovom problemu?

Crni Sesir vrijedan je alat za prepoznavanje potencijalnih problema i rizika povezanih s odredenom
idejom ili rjeSenjem. KoriStenjem Black Hat-a sudionici mogu identificirati potencijalne slabosti i razviti
strategije za njihovo izbjegavanje ili suzbijanje.

Medutim, vaZzno je napomenuti da pretjerana upotreba "crnog Sesira" moze dovesti do negativnog

razmisljanja i ubijanja kreativnih ideja i pozitivnog razmisljanja. Zato je vazno koristiti Black Hat
umjereno i uravnoteziti ga s drugim Sesirima koji razmisljaju.
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Evo nekoliko primjera pitanja koja se mogu postaviti kada nosite crni SeSir:

Koji su potencijalni problemi povezani s ovom idejom?
Koji su rizici ukljuceni u ovo rjesSenje?
Koji su negativni aspekti ovog problema?

pCK 4
Q” A

Koristenjem Black Hat-a sudionici mogu identificirati potencijalne probleme i rizike
povezane s odredenom idejom ili rjeSenjem te razviti strategije za njihovo
izbjegavanje ili suzbijanje.

Voditelj moZe potaknuti sudionike da daju iskrene i konstruktivne povratne informacije o ideji. To moze
pomodi u prepoznavaniju potencijalnih slabosti i podru¢ja za pobolj$anje. Cak i autor koji je odugevljen
svojom idejom mora istaknuti barem jedan negativan aspekt svoje ideje. Nista nije savrSeno $to se ne
moZze popraviti.

Plavi SeSir predstavlja proces organiziranja i upravljanja procesom razmisljanja.
Plavi Sesir vrijedan je alat za osiguravanje da rasprava ostane usredotocena i “ E ’_’4

produktivna. KoriStenjem Blue Hat-a sudionici mogu osigurati da se problemom v
upravlja i da su ciljevi ostvarivi. Q

Evo nekoliko primjera pitanja koja se mogu postaviti kada nosite plavi Sesir:

Koji su ciljevi koje Zelimo postiéi?
MoZe li se problem rijesiti?
Jesu li ciljevi ostvarivi?

KoriStenjem Blue Hat-a sudionici mogu osigurati da rasprava ostane fokusirana i produktivna, kao i da se
problemom upravlja i postizu ciljevi.

Zeleni Sesir: Sudionici mogu istraZivati nove koncepte i nove percepcije te generirati nove ideje i
rjeSenja.

Tijekom Green Hat sesije, sudionici mogu koristiti ideje generirane tijekom Q.QE N H4
prethodnih sesija kako bi razvili nove i inovativne pristupe problemu. To moZze () )
pomodi da se osigura da je konacno rjeSenje ucinkovito i da zadovoljava potrebe
svih dionika.

Evo nekoliko savjeta koje sudionici mogu koristiti za generiranje novih ideja tijekom
sesije zelenog Sesira:

Potaknite kreativnost: Potaknite sudionike da razmisljaju izvan okvira i istraZzuju nove koncepte i nove
percepcije.

Koristite tehnike razmjene ideja: Koristite tehnike razmjene ideja za generiranje novih ideja.

Suradnja: Potaknite sudionike da suraduju i nadograduju ideje jedni drugih. To moze pomodi u stvaranju
novih i inovativnih pristupa problemu.
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U posljednjoj fazi sudionici, imajuci na umu prethodnu raspravu, predlazu kako poboljsati pocetnu ideju
kako bi bila uc¢inkovitija u odnosu na pocetnu ideju.

Primjer:

Startup tvrtka Boot&Foot odlucila je trzistu ponuditi novi proizvod: zimske
cipele koje imaju ugradeni grija¢ koji radi na punjivu bateriju i osigurava
grijanje stopala do 6 sati.

: Bijeli SeSir koristi se za prikupljanje Cinjenica i informacija o
problemu. Evo nekoliko ¢injenica o novom proizvodu:

Zimske cipele imaju ugradeni grijac koji radi na punjivu bateriju.
Grija€ osigurava grijanje stopala do 6 sati.
Cipele su dizajnirane za upotrebu u hladnim vremenskim uvjetima.

Crveni SeSir: Crveni Sesir koristi se za izraZzavanje emocija i osjecaja o problemu. Evo nekih emocija koje
bi ljudi mogli osjetiti u vezi s novim proizvodom:

Uzbudenje: Ljudi bi mogli biti uzbudeni zbog mogucnosti toplih stopala po hladnom vremenu.
Skepticizam: Ljudi bi mogli biti skepti¢ni u pogledu ucinkovitosti grijaca ili trajnosti cipela.
ZnatiZelja: Ljudi bi mogli biti znatizeljni o tome kako cipele rade ili kako su konstruirane.

Crni Sesir: Crni SeSir koristi se za prepoznavanje potencijalnih problema i rizika povezanih s problemom.
Evo nekih potencijalnih problema i rizika povezanih s novim proizvodom:

Trajanje baterije : Trajanje baterije moZda nece biti dovoljno dugo da osigura odgovarajuée grijanje
tijekom duljeg vremenskog razdoblja.

IzdrZljivost: Cipele moZda nisu dovoljno izdrZljive da izdrZze teske vremenske uvjete.

TroSak: Cipele mogu biti preskupe za neke potrosace.

: Zuti $e3ir koristi se za prepoznavanje potencijalnih prednosti i pozitivnih aspekata problema.
Evo nekih potencijalnih prednosti i pozitivnih aspekata novog proizvoda:

Toplina: Cipele ¢e prutziti toplinu i udobnost u hladnim vremenskim uvjetima.
Pogodnost: Cipele su jednostavne za koristenje i ne zahtijevaju nikakve vanjske izvore grijanja.
Inovacija: Cipele su inovativno rjeSenje problema hladnih stopala zimi.

Plavi Sesir: Plavi Sesir koristi se za upravljanje procesom razmisljanja i postavljanje ciljeva. Evo nekoliko
ciljeva za novi proizvod:

e Izradite marketinsku strategiju za promociju novog proizvoda.

e Provedite istraZivanje trZista kako biste identificirali potencijalne kupce i ciljna trZista.
e Razvijte cjenovnu strategiju koja je konkurentna i pristupacna.
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Zeleni Sesir: Zeleni Sesir koristi se za generiranje novih ideja i rjeSenja problema. Evo nekoliko novih
ideja i rjeSenja za novi proizvod:

e Razvijte mobilnu aplikaciju koja korisnicima omogucuje kontrolu temperature cipela.

e Stvorite liniju dodataka koji se mogu koristiti s cipelama, poput termo ¢arapa ili ulozaka.

e Razvijte liniju obuce za razli¢ite vremenske uvjete, poput kise ili snijega.

e Cipele koje generiraju elektricnu energiju iz kineticke energije: sustav koji omogucuje ucinkovito
prikupljanje energije koristenjem kineti¢ke energije koja se nalazi u nasim stopalima kada
hodamo ili tr¢imo dok nosimo cipele na baterije.

Domaca zadaca:
Tvrtka "Fun4Socks" razmislja o pokretanju proizvodnje antibakterijskih ¢arapa.

Pocetna ideja je Cinjenica da antibakterijske ¢arape mogu sprijeciti rast
neZeljenih bakterija u tkanini, a time i ukloniti neugodne mirise.

Problem: stopala, Carape i cipele neugodnog mirisa. Uzrok: Bakterije - znoj nije
glavni uzrok tjelesnog mirisa, pravi krivac su bakterije.

Koristenjem antibakterijskih carapa mozete osigurati da vasa stopala ostanu
Cista i svjeZa, a istovremeno ih odrZavati toplim i ugodnim u hladnim
vremenskim uvjetima.

Upotrijebite metodu Six Thinking Hats kako biste procijenili ovu ideju.

Moderator sesije:
Procijenite ideju
antibakterijskih o

Carapa | * PROCESS

Emma Bijela
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Analiza vrijednosti aktivnosti

Analiza vrijednosti aktivnosti je sustavna i objektivna procjena vrijednosti robe ili usluge — analizira
ulaznu funkciju u odnosu na njezin trosak. Koristi se za analizu i poboljsanje strukture troSkova poduzeca
i lanca vrijednosti.

Koristite analizu vrijednosti aktivnosti kako biste poboljsali svoj
poslovni proces:

Identificirajte aktivnosti koje ne dodaju nikakvu vrijednost
proizvodu.

Identificirajte aktivnosti koje klijentu ne dodaju nikakvu
vrijednost.

Izmjerite vrijeme ciklusa i vrijeme procesa,
Izmjerite troSkove.

Da bi se postiglo poboljSanje, proces se mora analizirati. Razumijevanije tijeka procesa i prikupljanje
vremena i troskova utrosenih za svaku aktivnost u procesu pruza dobru osnovu za prepoznavanje
poboljsanja. Vrijednost svake aktivnosti odreduje se na temelju zahtjeva kupca. One aktivnosti koje ne
dodaju vrijednost rezultatu procesa i/ili nemaju nikakvu vrijednost za kupca smatraju se nepotrebnima.

U danasnjem globalnom okruZenju od najveée je vaznosti pronaci nacine za smanjenje neucinkovitosti,
povecanje produktivnosti i implementaciju procesa za povecanje vrijednosti kupaca i poslovanja.
Mentalitet "ako nije pokvareno, nemoj to popravljati" pocinje se zamjenjivati razmisljanjem o
poboljsanju procesa kako bi se postigao rast poslovanja. Pravilna analiza procesa pocetak je inicijativa za
poboljsanje procesa.

Cilj analize vrijednosti aktivnosti je eliminirati nepotrebne aktivnosti, troskove i korake nastale u procesu
stvaranja proizvoda ili usluga bez Zrtvovanja zadovoljstva kupaca, a zatim eliminirati (ili barem
minimizirati) sve aktivnosti koje ne daju dodanu vrijednost.

Uklanjanje aktivnosti iz procesa mora se obaviti s odredenim oprezom. Analiticar ne moZe jednostavno
ru¢no odabrati aktivnosti koje ¢e se ukloniti bez prethodne rigorozne analize. Analiza vrijednosti je
tehnika i disciplina koja minimizira troSkove procesa bez ugrozavanja kvalitete proizvoda ili usluge,
pouzdanosti, performansi i izgleda. Za analizu vrijednosti, svaka aktivnost u procesu analizira se i
klasificira u jednu od kategorija: aktivnost koja dodaje vrijednost kupcu, aktivnost koja dodaje vrijednost
poslovanju i aktivnost koja ne dodaje vrijednost.

DODAVANIJE VRIJEDNOSTI KUPCU (CVA)

CVA aktivnosti odnose se na aktivnosti unutar procesa koje su ucinkovite i izravno doprinose
ispunjavanju ocekivanja kupaca. Primjeri za to su odgovaranje na upit kupca putem telefona ili e-poste.
Jednostavan nacin da prepoznate ove aktivnosti je da se zapitate: 'Ako nazovem klijenta i zamolim
ga/nju da plati za ovu aktivnost, bi li kupac to ucinio?' Ako ne, onda to nije CVA aktivnost, umjesto toga,
pokusajte to klasificirati kao BVA ili NVA.

DODAVANIJE POSLOVNE VRIJEDNOSTI (BVA)
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Aktivnosti BVA su aktivnosti koje su bitne za funkcioniranje tvrtke. To ukljucuje aktivnosti povezane s
politikom, uskladenos$¢u s propisima, potrebnim odobrenjima itd. Ove aktivnosti dodaju troskove
procesu, ali ne dodaju vrijednost iz perspektive kupca. Medutim, posao ne moze funkcionirati bez njih.

BEZ DODANE VRIJEDNOSTI (NVA)

NVA aktivnosti ne dodaju vrijednost procesu iz perspektive kupca, niti su aktivnosti potrebne za
poslovanje. Aktivnosti NVA predstavljaju otpad u procesu i potencijal za promjenu. Primjeri za to su
aktivnosti kao Sto su prerada, nepotrebna odobrenja i duplicirane stavke.

Prakti¢an primjer AVA-e u stvarnom poslovanju je slucaj Della,
proizvodaca racunala. Dell je koristio AVA za prepoznavanje i uklanjanje
aktivnosti koje nisu dodavale vrijednost njegovim kupcima, kao Sto su
upravljanje zalihama, obrada narudzbi i distribucija. Dell se takoder
usredotocio na aktivnosti s dodanom vrijednos¢u, kao Sto su prilagodba,
kvaliteta i korisnicka usluga. Time je Dell smanjio svoje troskove, povecéao
ucinkovitost i stekao konkurentsku prednost na trzistu.

Dellova konkurentska prednost u odnosu na IBM bio je njegov model prodaje izravno potrosacima.
Izravnom prodajom kupcima Dell je mogao smanijiti troskove i ponuditi niZe cijene od IBM-a, koji se
oslanjao na mrezu trgovaca i preprodavaca. Dellov sustav upravljanja zalihama takoder je bio kljucni
¢imbenik njegovog uspjeha. Radeci sa samo 6 dana zaliha, Dell je uspio smanijiti troskove zaposljavanja
ljudi za praéenje i odrZavanje zaliha, pohrane i drZanja zastarjele tehnologije.

Evo nekoliko primjera AVA-e:

Smanjenje troskova: AVA se moZe koristiti za prepoznavanje i uklanjanje aktivnosti bez dodane
vrijednosti, $to moZe pomodi u smanjenju troskova i povecanju ucinkovitosti:

Smanjenje otpada: AVA moze pomocdi u prepoznavanju aktivnosti koje ne dodaju vrijednost i koje
rezultiraju otpadom, kao $to su prekomjerna proizvodnja, nestasice i visak zaliha. Uklanjanjem ovih
aktivnosti tvrtke mogu smanijiti troskove i poboljsati ucinkovitost.

Postupci pojednostavnjenja: AVA moze pomoci u utvrdivanju uskih grla i neucinkovitosti u procesima,
kao Sto su nepotrebni koraci ili kaSnjenja. Pojednostavljivanjem ovih procesa tvrtke mogu smanijiti
troskove i poboljsati ucinkovitost.

Optimizacija resursa: AVA moze pomoci u prepoznavanju nedovoljno iskoristenih resursa, kao Sto su
oprema ili osoblje. Optimiziranjem koriStenja ovih resursa tvrtke mogu smanijiti trosSkove i poboljsati
ucinkovitost.

Poboljsanje procesa: AVA se moze koristiti za prepoznavanje uskih grla i neucinkovitosti u poslovnim
procesima, Sto moze pomoci u poboljsanju tijeka procesa i skracivanju vremena ciklusa.
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Poboljsanje kvalitete: AVA moZe pomoci u prepoznavanju problema s kvalitetom, kao $to su nedostaci ili
pogreske. Poboljsanjem kvalitete, tvrtke mogu smanijiti troskove povezane s preradom, otpadom i
prituzbama kupaca.

Skracivanjem vremena isporuke: AVA moze pomoci u prepoznavanju uskih grla u proizvodnom procesu
koja dovode do kasnjenja. Uklanjanjem ovih uskih grla, tvrtke mogu smanijiti vrijeme isporuke i
poboljsati zadovoljstvo kupaca.

Optimizacija resursa: AVA moze pomoci u prepoznavanju nedovoljno iskoriStenih resursa, kao $to su
oprema ili osoblje. Optimiziranjem koristenja ovih resursa tvrtke mogu smanjiti troskove i poboljsati
ucinkovitost.

PoboljSanje produktivnosti: AVA se moZze koristiti za prepoznavanje i uklanjanje otpada u poslovnim
procesima, Sto moze pomoci u poboljSanju produktivnosti i skraéivanju vremena za potencijalnog
klijenta.

Smanjenje zaliha: AVA moZe pomodi u prepoznavanju viska zaliha koje nisu potrebne za proizvodnju.
Smanjenjem zaliha tvrtke mogu smanijiti trosSkove povezane sa skladistenjem i rukovanjem.

Poboljsanje komunikacije: AVA moze pomoci u prepoznavanju komunikacijskih problema koji uzrokuju
kasnjenja ili nesporazume. PoboljSanjem komunikacije tvrtke mogu smanijiti vrijeme isporuke i poboljsati
ucinkovitost.

Automatizacija procesa: AVA moze pomodi u identificiranju procesa koji se mogu automatizirati, kao sto
su unos podataka ili izvje$éivanje. Automatizacijom ovih procesa tvrtke mogu smanijiti trosSkove i
poboljsati uéinkovitost.

Obuka zaposlenika: AVA moze pomodi u identificiranju podrucja u kojima zaposlenici trebaju dodatnu
obuku ili podrsku. Pruzanjem obuke i podrske tvrtke mogu poboljsati produktivnost zaposlenika i
smanijiti pogreske.

Analiza lanca vrijednosti slican je koncept. Analiza lanca vrijednosti strateski je alat koji se koristi za
procjenu internih aktivnosti tvrtke. Ukljucuje ras¢lanjivanje poslovanja tvrtke na primarne i pomocéne
aktivnosti te analizu dodane vrijednosti u svakoj fazi.

Na primjer, razmotrite startup tvrtku pod nazivom Ready & Fast, koja
pruzZa uslugu dostave obroka temeljenu na pretplati. Evo moguce
analize lanca vrijednosti za ovu tvrtku:

Primarne aktivnosti:

Ulazna logistika: To ukljucuje izvore sirovina kao $to su povrce, voce i
meso od lokalnih poljoprivrednika i dobavljaca.

Operacije: To uklju€uje pripremu i kuhanje obroka u komercijalnoj
kuhinji, pakiranje i skladistenje u hladnjacama.
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Odlazna logistika: To ukljucuje dostavu obroka na kuéni prag kupaca pomocu voznog parka dostavnih
vozila.

Marketing i prodaja: To uklju¢uje promicanje usluge dostave obroka putem drustvenih medija,
marketinga, e-poste i drugih kanala.

Usluga: To ukljuCuje pruzanje izvrsne korisnicke usluge, rjesavanje prituzbi i osiguravanje zadovoljstva
kupaca.

Sekundarne pomocéne aktivnosti:

Nabava: To uklju€uje nabavu za kupnju opreme, zaliha i drugih resursa potrebnih za uslugu dostave
obroka.

Ljudski resursi: To ukljucuje zaposljavanje i obuku zaposlenika, upravljanje pla¢éama i osiguravanje
uskladenosti sa zakonima o radu.

Analiza lanca vrijednosti

Infrastruktura firme: Upravljacki, finansijski, pravni i planski sistemi

U lianie liudski .. procesi i sistemi uklju¢eni u upravljanje
pravijanje judskim resursima. ;,noslenima i zaposljavanje novog osoblja

poslovne inovacije za sticanje prednosti nad konkurentima

Razvoj tehnologije: e anjem efikasnosti ili smanjenjem trogkova

nabavka resursa i materijala za proizvodnju

Nabavka: komunikacija sa dobavljagima i optimalne zalihe

Dolazna Operacije @dlaznal Marketing Servis

logistika logistika i prodaja Resavanje
problema

Reklamacije
Odrzavanje

opreme

Prijem Klijenti Brendiranje

Drustvene
mreze

Cuvanje Resursi
Distribucija Transfer

Primarne i pomoc¢ne aktivnosti:

Pet primarnih aktivnosti su ulazna logistika, operacije, izlazna logistika,
marketing i prodaja te usluge. Pomocéne aktivnosti su infrastruktura tvrtke,
upravljanje ljudskim resursima, razvoj tehnologije i nabava.

READY:FAST
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Pocetnik: McDonald's

Primarne djelatnosti

Dolazna logistika: McDonald's je unapred odabrao niskobudzetne
dobavljace za sirovine za svoje prehrambene proizvode i napitke. To su McDonaid’'s
dobavljaci za sirovine kao Sto su povrée, meso, kafa itd.

Operacije: Posao je fransizni (pod licencom) i svaka McDonald'sova
lokacija u vlasniStvu je lokalne tvrtke. Postoji vise od 39.000 McDonald'sovih lokacija diljem svijeta.

Odlazna logistika: Umjesto formalnih restorana za sjedenje, McDonald's ima restorane koji se fokusiraju
na uslugu na Salteru, samoposluzivanje i uslugu voznje.

Marketing i prodaja: Njegove marketinske strategije usredotocene su na medijsko i tiskano oglasavanje,
ukljucujuci objave na drustvenim mrezama, oglase u ¢asopisima, jumbo plakate i joS mnogo toga.

Usluge: McDonald's nastoji ostvariti visokokvalitetnu korisnicku uslugu. Svojim tisu¢ama zaposlenika
pruza dubinsku obuku i pogodnosti kako bi mogli najbolje pomodi svojim klijentima.

Aktivnosti podrske

Infrastruktura tvrtke: McDonald's Corporation ima glavne izvrSne direktore (CEO) i predsjednike zona na
razini C koji nadziru poslovanje tvrtke u razli¢itim regijama, a glavni savjetnik nadgleda pravna pitanja.
Upravljanje ljudskim resursima: Odrzava stranicu karijere na kojoj se trazitelji posla mogu prijaviti za
korporativne i restoranske uloge. Radnicima placa po satu ili kroz redovne place i promovira svoj
program pomoci u Skolarini kako bi privukao talente.

Razvoj tehnologije: Restoran je uloZio u kioske osjetljive na dodir kako bi olakSao narucivanje i povec¢ao
operativnu ucinkovitost.

Kupnja: Tvrtka koristi Jaggaer, tvrtku za digitalnu nabavu, za uspostavljanje odnosa s klju¢nim
dobavljac¢ima u razli¢itim regijama svijeta.

Domaca zadacéa:

Z-Tech stvara inovativan proizvod: instant tablete za glad, s razlicitim okusima (koncentrat proteina,
ugljikohidrata, vitamina i minerala) kada ljudi nemaju uvjete za redoviti obrok. Nabavljaju uvezene
sirovine i distribuiraju konacne proizvode putem internetske prodaje (Instagram). Koristite ovaj primjer
za stvaranje analize lanca vrijednosti.

Firm Infrastructure

Human Resource Management

Technology Development
Z-TECH
Procurement
Inbound | Operati Outbound | Marketing Saryi
Logistics Logistics and Service

Sales
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PEST analiza

PEST analiza je metoda upravljanja koja procjenjuje politicke, ekonomske, drustvene i tehnicke
¢imbenike koji utjecu na profitabilnost i uspjeSnost tvrtke. Koristi se za prepoznavanje prilika i prijetnji
od vanjskih ¢imbenika i za stratesko planiranje. PEST analiza obi¢no se koristi zajedno sa SWOT analizom.

Komponente (¢imbenici) PEST analize su:

Politi¢ki: Ova komponenta usredotocena je na podrucja u kojima vladina politika i/ili promjene u
zakonodavstvu utjecu na gospodarstvo, odredenu industriju i doti¢nu organizaciju. Podrucja politike koja
mogu posebno utjecati na organizaciju ukljucuju porezne zakone i zakone o zaposljavanju. Op¢a politicka
klima nacije ili regije, kao i medunarodni odnosi, takoder mogu uvelike utjecati na organizaciju.

Ekonomska: Ova komponenta usmjerena je na klju¢ne ¢imbenike, kao $to su kamatne stope i devizni
tecajevi, gospodarski rast, ponuda i potraznja, inflacija i recesija.

Socijalna: Ova komponenta ukljuc¢uje demografsku i dobnu raspodjelu, kulturne stavove i trendove na
radnom mjestu te nacin Zivota.

Tehnoloski: Ova komponenta razmatra specificnu ulogu i razvoj tehnologija unutar sektora i
organizacije, kao i Siru upotrebu, trendove i promjene tehnologije.

s
b ull
POLITICKI ECONOMSKI
FAKTOR FAKTOR

Politi¢ki faktori mere stepen Ekonomske politike i faktori
politi¢ke stabilnosti i drzavne imaju veliki uticaj na poslovanje
intervencije u ekonomiji i njihovu ekspanziju

PEST

ANALIZA
5‘&6.‘. @

DRUSTVENI TEHOLOSKI
FAKTOR FAKTOR

Drustveni faktori imaju veliki Tehnoloski aspekt ukljucuje
uticaj na kupovno nivo istrazivanja i razvoja,

ponasanje automatizaciju,
jedne nacije inovativnost i
druge faktore
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Primer: INSTAGRAM

Politicki: Instagram nije pod izravnim utjecajem politickih ¢imbenika,
ali se moze koristiti kao platforma za politicke kampanje i aktivizam.
Instagram pruza izvrsnu platformu za razne politic¢are za jednostavan
pristup velikoj masi ljudi. Jednostavne i utjecajne politicke kampanje
mogu se postaviti pomocu Instagrama za povezivanje s ljudima diljem
svijeta.

Ekonomski: Ekonomski ¢imbenici mogu utjecati na potraznju za
Instagramom i profitabilnost tvrtke. Na primjer, recesija bi mogla smanjiti prihode od oglasavanja i
utjecati na financijske rezultate tvrtke, i obrnuto — u slucaju gospodarskog rasta. Instagram se pojavio
kao nova 'platforma za oglasavanje'. Jednostavan je, brz i pruza dobru pokrivenost ljudima. To je nacin
kontinuiranog oglasavanja, putem kojeg se promjenjivi trendovi mogu puno brZe pribliZiti javnosti. Na
Instagramu su lansirani razni novi i dosad nepoznati proizvodi.

Drustveni: Drustveni ¢imbenici mogu utjecati na popularnost i reputaciju Instagrama. Na primjer, tvrtka
bi trebala razmotriti utjecaj drustvenih trendova na ponasanje i preferencije korisnika. Ljudi
komuniciraju putem izravnih poruka (DM). Ovo nije samo za osobne razgovore; ljudi koji izlazu proizvode
takoder ¢e razgovarati s kupcima putem DM-a. Instagram je platforma za zabavu koliko i za posao.

Tehnoloski: Tehnoloski ¢imbenici mogu utjecati na poslovanje tvrtke i potraznju za Instagramom. Na
primjer, tvrtka bi trebala razmotriti utjecaj novih tehnologija na ponasanje i preferencije korisnika.
Instagram je platforma dizajnirana za mobilne korisnike. Kad ste negdje na putu ili na proslavi, slikali
biste se telefonom i zatim objavili slike izravno na Instagramu — bum! | to je to.

Nakon ove PEST analize Instagrama, nitko nije ocekivao da ée Instagram eksplodirati kao sto je
eksplodirao. Pa, osim Zuckerberga kada ga je kupio 2012. godine. Pocelo je kao jednostavna aplikacija za
dijeljenje fotografija za mobilne korisnike. Bez ikakvih prihoda. A sada vrijedi 100+ milijardi dolara, s
milijardu korisnika, i to je mjesto za politicare i influencere koji Zele biti prepoznati. Vecina ljudi ima
Instagram, bilo da prikazuje epizode iz Zivota, posla ili hobija. A platforma ne pokazuje znakove
usporavanja u skorije vrijeme.

Osim politickih, ekonomskih, drustvenih i tehnoloskih ¢imbenika, PESTEL analiza uzima u obzir i okolisne
i pravne ¢imbenike.

Okolis: Ova se komponenta usredotocuje na utjecaj cimbenika okolisa na organizaciju. To ukljucuje
¢imbenike kao sto su klimatske promjene, zagadenje i prirodne katastrofe. Organizacije moraju osigurati
da je njihovo poslovanje ekoloski odrzZivo i u skladu sa svim relevantnim propisima.

Pravno: Ova komponenta govori o pravnom okviru u kojem organizacija djeluje. To ukljucuje ¢imbenike
kao Sto su zakon o radu, propisi o zdravlju i sigurnosti te zakoni o zastiti potrosaca. Organizacije moraju
osigurati da se pridrzavaju svih relevantnih zakona i propisa.
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Primjer:
Davatelj internetskih usluga (ISP) provodi PESTEL analizu. ISP moZe uzeti u obzir sljedece ¢imbenike:

Politicki: ISP bi mogao razmotriti utjecaj vladinih politika i propisa na svoje poslovanje. Na primjer, ISP
moZze razmotriti kako promjene zakona o mreZnoj neutralnosti (osiguravanje da internet ostane otvoren
i dostupan svima, a ISP-ovi moraju jednako tretirati svu internetsku komunikaciju) mogu utjecati na
njegovo poslovanje.

Ekonomski: ISP bi mogao razmotriti stanje gospodarstva, na primjer, kako bi recesija mogla utjecati na
njegovu prodaju.

Drustvene: ISP bi mogao razmotriti drustvene trendove, na primjer, kako bi sve vec¢a upotreba mobilnih
uredaja mogla utjecati na njegovo poslovanje.

Tehnoloski: ISP mozZe razmotriti tehnoloske trendove, na primjer, kako bi sve vec¢a upotreba racunalstva
u oblaku mogla utjecati na njihovo poslovanje.

Okolis: ISP moZe uzeti u obzir ¢imbenike okolisa, na primjer, kako klimatske promjene mogu utjecati na
njegovo poslovanje.

Pravno: ISP moze uzeti u obzir pravne ¢imbenike, na primjer, kako promjene u zakonima o privatnosti
podataka mogu utjecati na njegovo poslovanje.

Uzimajucéi u obzir ove ¢imbenike, ISP moZe identificirati prilike i prijetnje u svom vanjskom okruzenju i
planirati u skladu s tim. Na primjer, ISP moZe razviti marketinsku strategiju koja cilja na mobilne
korisnike ili ulagati u tehnologiju racunalstva u oblaku kako bi ostao ispred konkurencije.

Domaca zadaca:

Tvrtka iFuturex razvila je inovativan proizvod: masku za mobitel koja je ujedno i punjac za baterije
(solarnu i kineticku energiju). Prije pustanja proizvoda na trZiSte potrebno je provesti PESTEL analizu.

Trenutna situacija:

[ ]
Politicki: Vladina politika koriStenja obnovljivih izvora energije smanijila je I FUTU REX
poreze na gotove proizvode i istovremeno povecala uvozne carine na L
sirovine iz Kine.

Ekonomski: Smanjenje ekonomske aktivnosti i povecanje nezaposlenosti.

Drustveni: Postoji rastuci trend potraznje za ekoloski odrzivim
proizvodima.

Tehnoloski: tehnologija proizvodnje komponenti za solarnu i kineti¢ku
energiju znacajno je poboljsana.

Okolis: ZabiljeZzene su znacajne klimatske promjene s porastom prosjecne temperature, ali i povecanjem
broja kisnih dana u ljetnim mjesecima.

Zakonski: Propisi o zastiti okoliSa za koriStenje obnovljivih izvora energije promijenjeni su kako bi se
potaknulo koristenje solarne energije.

Stvorite odgovarajuce strategije kako bi iFuturex bio konkurentan na trzistu.
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ODRZIVE INOVACIJE PROIZVODA | POSLOVNIH MODELA

Inovacija odrZivih proizvoda i poslovnih modela koncept je upravljanja koji naglasava vaznost stvaranja
odrzivih proizvoda i poslovnih modela. Ukljuéuje razvoj proizvoda i usluga koji su ekoloski prihvatljivi,
drustveno odgovorni i ekonomski odrzivi. Inovacije odrzivih proizvoda i poslovnih modela postaju sve
vaznije jer potrosaci postaju svjesniji ekoloskih i socijalnih pitanja te traZze odrzivije proizvode i usluge.

Tvrtke koje se bave odrzivim inovacijama proizvoda i poslovnih modela mogu imati koristi od poveéane
lojalnosti kupaca, poboljSane reputacije robne marke i smanjenih troskova. Kako bi postigle odrzive
inovacije proizvoda i poslovnih modela, tvrtke moraju uzeti u obzir okolisne, drustvene i ekonomske
ucinke svojih proizvoda i usluga tijekom svog Zivotnog ciklusa. To ukljucuje dizajn, proizvodnju,
distribuciju, upotrebu i potrosnju proizvoda ili usluge.

Primjerima:

Ecoalf odjeca: Ecoalf proizvodi odjecu koja je ekoloski prihvatljiva i drustveno odgovorna. Tvrtka koristi
reciklirane materijale i proizvodne metode te dio svoje dobiti donira u ekoloske svrhe.

Fairphone pametni telefoni: Fairphone proizvodi pametne telefone koji su ekoloski prihvatljivi i
drustveno odgovorni. Tvrtka koristi odrzive materijale i proizvodne metode te promice postene radne
prakse u cijelom svom lancu opskrbe.

FAIRPHONE

Poslovna etika odnosi se na provedbu odgovarajuéih poslovnih politika i praksi koje se odnose na
potencijalno kontroverzne subjekte, kao Sto su korporativno upravljanje, trgovanje na temelju
povlastenih informacija, podmiéivanje, diskriminacija, drustvena odgovornost i fiducijarna odgovornost.
Koncept poslovne etike zapoceo je 1960-ih kada su korporacije postale svjesnije rastuéeg potrosackog
drustva koje je pokazivalo zabrinutost za okoli$, druStvene uzroke i korporativhu odgovornost.

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Poslovna etika osigurava odredenu osnovnu razinu povjerenja izmedu potrosaca i razli¢itih sudionika na
trzistu u poduzeca. Na primjer, portfolio menadzer mora posvetiti jednaku pozornost ulaganjima ¢lanova
obitelji i malih individualnih ulagaca, kao i bogatijih klijenata. Takve prakse osiguravaju pravedan
tretman javnosti.

Neeti¢no ponasanje u poduze¢ima moze imati razlicite oblike, kao Sto su:

a) Diskriminacija zaposlenika ili kupaca na temelju rase, spola ili drugih osobnih karakteristika.
b) Iskoristavanje radnika kroz niske place, dugo radno vrijeme ili loSe radne uvjete.

c) Steta u okoli$u uzrokovana poslovanjem tvrtke.

d) Zavaravajuce marketinske prakse koje dovode potrosace u zabludu.

e) Podmicdivanje ili korupcija vladinih duznosnika.

Alati za odrzive inovacije i upravljanje odrzivoscu:

1. Utjecajno platno

2. Platno odrzivog poslovnog modela
3. Platno za etiku digitalnih proizvoda
4
5

SWOT analiza odrZivosti
Odrzivost uravnotezenih rezultata

1. Primjer kako utjecati na platno
MoZe se koristiti za procjenu utjecaja poslovnog
modela poduzeca:

Tvrtka pruZa uslugu dostave obroka temeljenu na pretplati.
Moguce implikacije za ovu tvrtku su:

Utjecaj na okolis: To uklju¢uje procjenu utjecaja tvrtke na okolis, kao $to su emisije ugljika, proizvodnja
otpada i koristenje vode.

Drustveni utjecaj: To uklju€uje procjenu utjecaja tvrtke na drustvo, kao $to su otvaranje radnih mjesta,
angaZzman zajednice i zadovoljstvo kupaca.

Ekonomski utjecaj: To ukljucuje procjenu utjecaja tvrtke na gospodarstvo, kao sto je stvaranje prihoda,
usteda troskova i profitabilnost.

Analizom svakog od ovih utjecaja, tvrtka moZze identificirati podrucja u kojima moZe poboljsati
ucinkovitost, smanijiti troskove i dodati vrijednost svojim kupcima. Na primjer, tvrtka moZe smanijiti svoj
utjecaj na okolis koriStenjem biorazgradivih materijala za pakiranje, nabavom sirovina od lokalnih
poljoprivrednika i optimizacijom ruta isporuke kako bi smanjila potrosnju goriva. Slicno tome, tvrtka
moZe poboljsati svoj drustveni utjecaj stvaranjem mogucnosti zaposljavanja za lokalno stanovnistvo,
podupiranjem lokalnih dobrotvornih organizacija i pruZzanjem izvrsne korisnic¢ke usluge.
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2. Platno odrZivog poslovnog modela prosirena je verzija platna poslovnog modela koja ukljucuje
dodatna podrucja povezana s ekoloskim i druStvenim utjecajem proizvoda i poslovnog modela.
Evo dodatnih polja:

Ekoloski dizajn: To ukljuCuje procjenu utjecaja dizajna proizvoda na
okolis, kao sto je koristenje odrzivih materijala, energetska
ucinkovitost i recikliranje. = dilis cus‘mﬁ'?"

VEVNER
RECORPES

Cnnen e

Ekolodka proizvodnija: To uklju€uje procjenu utjecaja proizvodnog : SUSSTARUARLE
procesa na okolis, kao sto je koristenje obnovljive energije, 1 j BUSINESS MODEL §
smanjenje otpada i o¢uvanje vode.

KEY
ACTIVES.

Ekoloska distribucija: To uklju¢uje procjenu utjecaja procesa \ %\ PARTGSEES  pAEINRSHIS
distribucije na okolis, kao $to je koriStenje vozila s niskim emisijama, S
optimizacija rute i smanjenje pakiranja.

Ekoloska potrosnja: To ukljucuje procjenu utjecaja upotrebe
proizvoda na okolis, kao Sto su potrosSnja energije, potrosnja vode i proizvodnja otpada.

Procjena ekoloskog kraja Zivotnog vijeka: To ukljucuje procjenu utjecaja odlaganja proizvoda na okolis,
kao sto su recikliranje, ponovna upotreba Zivotnog vijeka i smanjenje otpada.

3. Platno za etiku digitalnih proizvoda

Alat za utvrdivanje rizika digitalnih proizvoda za pojedince i drustvo te poticanje na ublazavanje tih
rizika.

Digitalni proizvodi i usluge ne samo da nam mogu koristiti, ve¢ nam mogu i nastetiti. To je zato $to su
drustveni mediji i mobilne tvrtke koje se suocavaju s potrosacima ¢esto pod velikim pritiskom da
maksimiziraju koriStenje i rast proizvoda. To moZe imati negativne posljedice za pojedince i drustvo u
cjelini.

Platno za etiku digitalnih proizvoda prvenstveno je namijenjeno voditeljima proizvoda, UX dizajnerima
(dizajner odgovoran za to da proizvod ili uslugu ucini upotrebljivim, jednostavnim za koristenje i
dostupnom) i informacijskim arhitektima. To je zato Sto vjerujemo da su ti strucnjaci u savrSenoj poziciji
za promicanje promjena odozdo prema gore u korporacijama i start-upovima. Koristenjem Canvasa ti bi
strucnjaci mogli u najmanju ruku podiéi svijest viSeg menadZmenta o rizicima digitalnih proizvoda za
pojedince i drustvo, a u najboljem slu¢aju smanijiti negativan
utjecaj slijedeci Smjernice u tu svrhu.

Digital product ethics carvas —|

O Biead covodo

Vales Vales Impact

(A =B | &»

Biclloceolsal degpitoprciolhe
podli

lako nam digitalni proizvodi ¢esto olakSavaju Zivot, mogu
prouzrociti znacajnu Stetu na sljedeée nacine:

a) Nedostatak paznje: Cesti prekidi putem obavijesti i ‘
drugih angaZzmana znacajno smanjuju paznju i ‘Stasktoders || Imact Risk Mistci
kognitivne kapacitete korisnika %

b) 50% tinejdZera osjeca se ovisnim o svojim mobilnim il
uredajima. Postoje snazni dokazi da uporaba
elektronickih uredaja smanjuje kvalitetu sna

Garlo acrah,
dagatisgturepls

1EE=
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c) Dezinformacije: Negativan utjecaj drustvenih medija na kvalitetu informacija kojima smo
izloZeni.

d) Ometa drustvene interakcije: Prisutnost pametnih telefona pokazala je negativan ucinak na
kvalitetu medusobnih odnosa, komunicirajuéi vise putem teksta nego putem zvuka ili
komunikacije uzivo

e) Stvaranje algoritamskih pristranosti: Sto su algoritmi namijenjeni optimizaciji za nadu paznju, to
su autori koji stoje iza tih algoritama manje transparentni prema javnosti (kao sto su teorije
zavjere).

f) Stvaranje nerealnih pogleda na svijet: Digitalni proizvodi kao Sto su Facebook i Instagram
promicu Sirenje nerealnih slika o sebi i Zivotnim stilovima, Sto moZe nanijeti znacajnu Stetu
dobrobiti njihovih korisnika.

4. SWOT analiza odrzivosti

SWOT analiza odrzivosti (sSSWOT) temelji se na standardnom SWOT-u, koji je dobro poznat i Siroko
koristen poslovni alat koji pomaze tvrtkama identificirati i procijeniti rizike za okolis te poduzeti mjere u
vezi s ekoloskim izazovima. Na taj nacin sSSWOT takoder moZe biti koristan za lansiranje novih proizvoda i
poslovnih ideja. Osim toga, sSSWOT pomaze pojedincima da angaziraju i motiviraju kolege te je koristan
za primjenu u internim odjelima, kao i kod dobavljaca, kupaca i drugih dionika.

Evo primjera kako startup koji namjerava proizvoditi drvene igracke EduWood moze koristiti sSSWOT
analizu:

Snaga

Drvene igracke su ekoloski prihvatljive i odrZive, Sto je rastudi
trend medu potrosacima.

Drvene igracke su izdrZljive i dugotrajne, Sto smanjuje potrebu
za zamjenom i smanjuje otpad.

Drvene igracke obi¢no ne sadrze Stetne kemikalije, pruzajudi
djeci sigurno okruZenje za igru.

Drvene igracke imaju bezvremensku i klasi¢nu estetiku,
privlacnu i djeci i odraslima.

Mnoge drvene igracke imaju obrazovnu vrijednost, poti¢udi
razvoj kognitivnih i motorickih sposobnosti i kreativnosti.

Nedostaci

Drvene igracke imaju visu cijenu od plasti¢nih igracaka.
Trziste drvenih igracaka suocava se s konkurencijom elektronickih igara.

Moguénosti
Ocekuje se da ée trziSte drvenih igracaka rasti zbog porasta potraznje za ekoloski prihvatljivim, sigurnim i

izdrzljivim igrackama.
Ponude rucne izrade i izrade namijenjene su potrosacima koji cijene jedinstvenost i izradu.

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Prijetnji

Trziste drvenih igra¢aka ograniceno je u usporedbi s trziStem plasti¢nih igracaka.
Trziste drvenih igrac¢aka vrlo je rascjepkano, a mnogi se mali igraci natjecu za trzisni udio.

5. Odrzivost uravnoteZenih rezultata

Sustainability Balanced Scorecard (sBSC) je sustav mjerenja i upravljanja u¢inkom koji ima za cilj
uravnoteziti financijske i nefinancijske, kao i kratkoro¢ne i dugoro¢ne mjere. Osmisljen je za integraciju
strateski relevantnih okolisnih, drustvenih i etickih ciljeva. sBSC omoguduje tvrtkama pracenje
organizacijskih operacija i mjerenje njihovog utjecaja na ciljeve tvrtke.

sBSC moze potaknuti znacajna poboljSanja u kriticnim podrucjima kao Sto su razvoj proizvoda, procesa,
kupaca i trZista. Zbog sposobnosti sBSC-a da integrira razlicite poslovne i informacijske perspektive,

idealno je omoguciti osnovnoj djelatnosti da pristupi izazovima korporativne odrZivosti.

Primjer kako tvrtka koja proizvodi drvene EduWood igracke moZze koristiti sBSC:

Perspektiva Cilj Mjere Cilj Inicijativa
Prosirite marketinske napore

Povecajte prihode od prodaje Prihod od prodaje odrzivih Milijun usmjerene na ekoloski osvijestene
Financijski odrzivih proizvoda proizvoda dolara potrosace

Poboljsanje zadovoljstva Provodenje anketa kupaca kako bi se
Kupac kupaca odrZivim proizvodom Ocjena zadovoljstva kupaca 90% identificirala podrucja za poboljsanje

Smanjenje ovisnosti o uvozu Postotak sirovina Identificiranje domadih dobavljaca
Interni procesi sirovina proizvedenih u zemlji 50% sirovina

Povecanje ulaganja u Proracun za istraZivanje i Zaposljavanje dodatnog osoblja za
Ucenje i rast istraZivanje i razvoj razvoj $ 500,000 istraZivanje i razvoj

Domaca zadaca:

Tvrtka iFuturex proizvodi maske za mobitele koje
su ujedno i punjac za baterije (solarnu i kineticku
energiju). Molimo vas da napravite "Odrzivu SWOT

analizu" za iFuturex.

iIFUTUREX

2

Erasmus +

(@)

&2

cuconct

f(.?f)

FINANCAL

PERSPECCTIVE
acopranliy
suutannly moraenidct

=

INTERNAL
PROCESS

PERSECIVE
seplansly pregoeniyet

'

& == B

cunomrt

CUSTOMER

PER3SSECCTIVE
suwlnablily
saalannly crerooncct

B B

cugonct

[E

LEARNING
anD GROVTH

PERSPECTV
soulan(lly morconcet

EE




Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Alat pametnih ciljeva

Alat SMART ciljeva pomaZe vam napisati ciljeve koji slijede SMART format: specifi¢ni, mjerljivi, ostvarivi,
relevantni i vremenski ograniceni. To je jednostavan alat koji osigurava da pisete ciljeve koji su specifi¢ni,
mjerljivi i vremenski ograniceni jednostavnim ispunjavanjem obrasca. Koristenjem SMART alata tvrtka
moze stvoriti jasan i u€inkovit cilj koji je uskladen s misijom i vrijednostima tvrtke. Ovaj se alat moZze
koristiti za donosenje odluka i mjerenje napretka tijekom vremena.

Time-bound

Measurable | Achievable Relevant

Specific

Ogranicno

Merljivo | Ostvarljivo | Relevantno

Specifiéno

Recite Sta Ima smisla

Cete uraditi

Navedite
kada Cete
to obauviti

Koristite
indikatore | ostvariti,
za merenje| dostizno

u okviru
vase
funkcije

Primjer SMART ciljeva za tvrtku koja nudi planiranje dogadaja i organizaciju vjen€anja:

Konkretno: Povecajte broj viencanja koja e tvrtka organizirati u sljedecih 6 =
mjeseci. m
Mijerljivo: Pratite broj viencanja koja tvrtka organizira svaki mjesec. ’&@‘
e iy
Dostupno: Tvrtka ima tim iskusnih organizatora vjencanja i vec je organizirala 10 . 4l
vjencanja u posljednjih 6 mjeseci. WEPD4LIFE

- 2
KD | @
Relevantno: Primarna djelatnost tvrtke je organiziranje vjencanja, a povecanje @ @ @v @v
broja planiranih vjen¢anja pomodi ée rastu tvrtke.

Vremenska crta: Cilj je povecati broj organiziranih vjenéanja u sljedeéih 6 mjeseci.
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Postavljanjem ovog SMART cilja, tvrtka se moZe usredotociti na poveéanje broja planiranih vjencanja i
praéenje njihovog napretka tijekom vremena.

WEI LIFE

BERRIESS 7 Up SL S

WEDDALIFE je organizator vjencanja i dogadaja. Evo nekoliko savjeta za Wedd4life kako bi njihov
promotivni dogadaj bio sjajan, nezaboravan i uéinkovit za prodaju:

Postavite jasne ciljeve: Prije planiranja dogadaja, Wedd4life bi trebao postaviti jasne ciljeve. To ¢e im
pomoci da ostanu usredotoceni i osiguraju da je dogadaj uskladen s njihovim ukupnim poslovnim
ciljevima.

Upoznajte svoju ciljanu publiku: Wedd4life bi trebao provesti istrazivanje kako bi razumio potrebe,
interese i preferencije svoje ciljane publike. To ée im pomoc¢i da prilagode dogadaj svojoj publici i stvore
privlacnije iskustvo.

Stvorite jedinstveno iskustvo: Wedd4life bi trebao teZiti stvaranju jedinstvenog iskustva koje njihov
dogadaj izdvaja od ostalih. To moZe ukljucivati interaktivne aktivnosti, zabavu uzivo ili jedinstvene opcije
hrane i piéa.

Koristite drustvene medije: Drustveni mediji mocan su alat za promicanje dogadaja i interakciju sa
sudionicima. Wedd4life bi trebao stvoriti strategiju drustvenih medija koja ukljucuje promociju prije
dogadaja, aZzuriranja uZivo tijekom dogadaja i pra¢enje nakon dogadaja.

Partnerstvo s drugim tvrtkama: Wedd4life bi se mogao udruZiti s drugim tvrtkama kako bi stvorio
impresivnije iskustvo dogadaja. Na primjer, mogli bi se udruziti s lokalnim cvje¢arom kako bi osigurali
jedinstvene cvjetne aranZmane za ovaj dogada;j.

Ponuda poticaja: Ponuda poticaja kao $to su popusti ili darovi moZe pomodi u povecanju prometa i
povecanju prodaje. Wedd4life moze ponuditi popust na svoje usluge sudionicima koji rezerviraju svoje
usluge u odredenom vremenskom razdoblju nakon dogadaja.

Mjerenje uspjeha: Wedd4life bi trebao mjeriti uspjeh svog dogadaja pra¢enjem posjecenosti,
angazmana i prodaje. To ¢e im pomodi da identificiraju podrucja za poboljsanje i donose odluke
temeljene na podacima za buduce dogadaje.
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Primjer: MatchMe agencija treba organizirati promociju za svoje
potencijalne klijente. Agencija "MatchMe" nudi usluge pratnje za
posebne dogadaje, kao $to su vjencanija ili proslave, praznici,
putovanija ili posjeti prijateljima i roditeljima... za muskarce.
Napravite konkretan plan kako bi ovaj dogadaj privukao veliku
pozornost potencijalnih klijenata za usluge agencije "MatchMe".

Postavite jasne ciljeve: Prije planiranja dogadaja, MatchMe bi
trebao postaviti jasne ciljeve. To ¢e im pomoci da ostanu
usredotoceni i osiguraju da je dogadaj uskladen s njihovim
ukupnim poslovnim ciljevima. Na primjer, mogao bi imati za cilj
povecati broj rezervacija za 20 posto u sljedecih 6 mjeseci.

Upoznajte svoju ciljanu publiku: MatchMe bi trebao provesti istrazivanje (na primjer, izradom ankete)
kako bi razumio potrebe, navike, interese i preferencije svoje ciljane publike. To ¢e im pomodi da
prilagode dogadaj svojoj publici i stvore angaZiranije iskustvo. Na primjer, ako su njihova ciljana publika
mladi profesionalci, mogli bi ugostiti dogadaj u modernom baru ili restoranu.

Stvorite jedinstveno iskustvo: MatchMe bi trebao teZiti stvaranju jedinstvenog iskustva koje njihov
dogadaj izdvaja od ostalih. To moze ukljucivati interaktivne aktivnosti, zabavu uzivo ili jedinstvene opcije
hrane i pi¢a. Na primjer, mogli bi ponuditi besplatnu lekciju koktela ili degustaciju vina.

Koristite drustvene medije: Drustveni mediji mocan su alat za promociju dogadaja i interakciju sa
sudionicima. MatchMe bi trebao stvoriti strategiju drustvenih medija koja ukljucuje promociju prije
dogadaja, azuriranja uzivo tijekom dogadaja i praéenje nakon dogadaja. Takoder bi mogli stvoriti
prilagodeni hashtag (rijec ili frazu kojoj prethodi hash znak <#>, koji se koristi na stranicama i
aplikacijama drustvenih medija) za dogadaj kako bi potaknuli sudionike da podijele svoje iskustvo na
drustvenim mreZzama.

Partnerstvo s drugim tvrtkama: MatchMe bi se mogao udruziti s drugim tvrtkama kako bi stvorio
impresivnije iskustvo dogadaja. Na primjer, mogao bi se udrutziti s lokalnim cvje¢arom kako bi osigurao
cvjetne aranZmane za dogadaj ili lokalnim fotografom koji bi fotografirao sudionike. Takoder,
ugostiteljska tvrtka mogla bi sudionicima pruziti ukusnu hranu i pi¢e, Sto ovaj dogadaj Cini ugodnijim.
Partnerstvo sa zabavnom tvrtkom moglo bi sudionicima prutZiti Zivu glazbu ili druge oblike zabave, sto
ovaj dogadaj ¢ini nezaboravnim.

Ponuda poticaja: Ponuda poticaja kao $to su popusti ili darovi moZe pomodi u povecanju prometa i
povecanju prodaje. MatchMe moZe ponuditi popust na svoje usluge sudionicima koji rezerviraju svoje
usluge u odredenom vremenskom razdoblju nakon dogadaja.

Izmjerite uspjeh: MatchMe bi trebao mijeriti uspjeh svog dogadaja pracenjem posjeéenosti, angazmana i
prodaje. To ¢e im pomodi da identificiraju podrucja za poboljSanje i donose odluke temeljene na
podacima za buduce dogadaje.

Domacéa zadaca:

Za primjer gore spomenutog MatchMe dogadaja, zamislite da ste odgovorni za tisak. Napravite plan
kako privuéi pozornost medija i osigurati izvjeStavanje o dogadaju.
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Prioriteti planiranja

Planiranje prioriteta je proces identificiranja i rangiranja zadataka ili ciljeva na temelju njihove
vaznosti i hitnosti. To pomaze tvrtkama da se usredotoce na najvaznije zadatke i uéinkovito
rasporeduju resurse.

Tehnika odredivanja prioriteta "Must Have", "Should Have" i "Won't Have" poznata je i kao
MoSCoW metoda. Koristi se u upravljanju, poslovnoj analizi, upravljanju projektima i razvoju
softvera kako bi se postiglo zajedni¢ko razumijevanje s dionicima o vaznosti koju pridaju
ispunjavanju svakog zahtjeva.

Sam termin MoSCoW je akronim izveden iz prvog slova svake od cetiri kategorije prioriteta: M -
Must have, S - Should have, C - Could have, W - Won't have. MoSCoW metodu je razvio Dai
Clegg 1994.

Primjer:
Startup pod nazivom WEDDALIFE, koji organizira vjencanja za vazne klijente, mora primijeniti
metodu MoSCoW na sljede¢u ceremoniju vjencanja:

Projekat ne moze bez njih

Obavezno na duze staze

Ako su troskovi niski

Nepotrebno

Sacekace bolje dane
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Zahtjev Prioritet

Planiranje vjencanja po narudzbi m

Project cannot do without them

— &

Must-haves over the long run

Odabir sjedala i rezervacija

Izbor cateringa i jelovnika

~ COULD HAVE

Fotografiranje i video snimanje

Low-cost tweaking

Glazba i zabava

— €I

Get back to them at better days

Cvjetni aranZmani i dekor

Prijevoz u logistici

Prijave su podijeljene u Cetiri kategorije: Mora imati, Trebao bi imati, Mogao je i Nec¢e imati.
Zahtjevi koji su kriti¢ni za uspjeh projekta oznaceni su kao Must have (M), dok su zahtjevi koji
su vazni, ali nisu kriti¢ni oznaceni kao Should have (S). Zahtjevi koji su poZeljni, ali nisu potrebni
oznaceni su kao Mogao sam imati (C), a zahtjevi koji nisu vazni oznaceni su kao "Nepotrebno" -
Nece imati (W). To pomaze voditelju projekta da se usredotodi na najvaznije zahtjeve i rano
ispuni one od najvece i najneposrednije poslovne koristi.

Metoda matrice prioriteta je alat koji se koristi za odredivanje prioriteta zadataka na temelju
njihove vaznosti i hitnosti. Takoder je poznata kao Eisenhowerova matrica ili matrica za hitne
slu¢ajeve. Metodu je popularizirao Stephen Covey u svojoj knjizi "7 navika visoko ucinkovitih
ljudi". Matrica je podijeljena u Cetiri kvadranta, od kojih svaki predstavlja razli¢itu razinu
vaznosti i hitnosti:

Vazno i hitno: zadacima koji su i vazni i hitni treba dati najvedi prioritet. Ovi zadaci zahtijevaju
hitnu pozornost i treba ih dovrsiti Sto je prije moguce.

Vaino, ali ne i hitno: zadacima koji su vazni, ali ne i hitni treba dati drugi najveci prioritet. Ti su
zadaci vazni za dugoroc¢ni uspjeh i treba ih planirati i rasporediti u skladu s tim.

Hitno, ali nije vazno: zadacima koji su hitni, ali nisu vazni treba dati treci najvedi prioritet. Ti se
zadaci ¢esto mogu delegirati drugima ili odgoditi za kasnije.

Nije hitno i nije vazno: zadacima koji nisu ni hitni ni vazni treba dati najniZi prioritet. Ti se zadaci
¢esto mogu eliminirati ili odgoditi na neodredeno vrijeme.
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Eisenhowerova matrica

Nije vazno Nije vazno

Hitnn Niie hitnn

Primjer: Voditelj agencije WEDDALIFE treba pripremiti ceremoniju vjencanja:

Zadatak Hitnost Vaznost Prioritet

Planiranje vjen¢anja po narudzbi Visok Visok

Odabir sjedala i rezervacija Visok Visok

Izbor cateringa i jelovnika Visok Srednje jak Hitno, ali nije vazno
Fotografiranje i video snimanje Visok Srednje jak Hitno, ali nije vazno
Glazba i zabava Srednje jak Srednje jak Nije hitno, ali vazno
Cvjetni aranZmani i dekor Srednje jak Nizak Nije hitno, ali vazno

Prijevoz u logistici Nizak Nizak Nije hitno i nije vazno
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Metoda Do-Delegate-Delay-Delete je tehnika upravljanja vremenom koja pomaze pojedincima
da odrede prioritete zadataka na temelju njihove vaznosti i hitnosti. Metoda je takoder poznata
kao 4D upravljanje vr.emenom. 4D su:

Ucinite: Zadatke koji su i hitni i vazni treba obaviti odmah.

Delegirajte: Zadatke koji su vazni, ali nisu hitni, treba delegirati nekom drugom.
Odgoditi: zadatke koji su hitni, ali nisu vazni treba odgoditi za kasnije.

Eliminirati: Zadatke koji nisu ni hitni ni vazni treba eliminirati ili odgoditi na neodredeno
vrijeme.

4D vam pomaze da ucinkovitije upravljate svojim ograni¢enim vremenom i ostanete
usredotoceni na ono $to vam je najvaznije. Kategorizacijom zadataka u ove Cetiri kategorije
moZete odrediti prioritete svog rada i pobrinuti se da se prvo usredotodite na najvaznije
zadatke.

DO DELAY
Doit now Schedule a lime
todoit
£
-9l DELEGATE DELETE
n- I
8 Whoeandoit e
S for you

Primarna razlika izmedu Eisenhowerove matrice (ili matrice hitno-vazno) i 4D-a je u tome $to je
prva alat za odredivanje prioriteta koji vam pomaze kategorizirati zadatke na temelju njihove
vaznosti i hitnosti, dok je 4D metoda upravljanja vremenom koja vam pomaze da ucinkovitije
upravljate svojim vremenom kategoriziranjem zadataka u Cetiri kategorije: Do, Delege, Popone i
Delete.

Primjer:

Tvrtka eMoonlLight sa sjedistem u New Yorku, koja proizvodi solarna stabla za uli¢nu rasvjetu,
ima 4 istodobna zadatka:

Posljednja utakmica doigravanja u koSarci - gdje smo sponzori

- Kontrola tvrtke od strane Porezne sluzbe

- Postavljanje opreme u novi udaljeni objekt u Atlanti (unaprijed zakazano)

- Putovanje na slapove Niagare - s potencijalnim poslovnim partnerima koji nude isplativu
suradnju.
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Odredivanje prioriteta prema 4D metodi: To - Delegate - Odgoda - Brisanje.

Ucinite: Posljednja utakmica doigravanja u kosarci vaZzan je dogadaj za tvrtku, a kao sponzori
bitno je da prisustvujete i podrzavate momcad. Ovom zadatku treba dati najveci prioritet i
dovrsiti ga u najkra¢em moguéem roku.

Delegat: Kontrola tvrtke od strane Porezne sluzbe sloZeno je pitanje koje zahtijeva
specijalizirano znanje i stru¢nost. Najbolje je ovaj zadatak delegirati poreznom strucénjaku ili
odvjetniku koji moZe ucinkovito rijesiti situaciju.

Zbrinuti: Instaliranje opreme u novom udaljenom objektu u Atlanti vazan je zadatak, ali ne i
hitan. MoZe se odgoditi do kasnijeg datuma kada resursi budu dostupni.

Jasno: Putovanje na slapove Niagare s potencijalnim poslovnim partnerima koji nude
profitabilnu suradnju atraktivna je prilika, ali nije bitno za trenutni uspjeh tvrtke. Za sada se
moze ukloniti s popisa obaveza.

VJESTINE DELEGIRANJA

e Ucinkovito prenesite zadatke sa sebe na druge.

e Postupno od malog do velikog; Od lakog do sloZenog
e Upoznajte talente svojih ljudi i delegirajte inteligentno
e Pratite, motivirajte i nudite prijedloge i podrsku

e Vjerujte drugima da su sposobni. Ne podcjenjujte njihov O“\' £
potencijal ‘Ao (e

e Pojasnite koji su ishodi i o¢ekivani standardi potrebni -

e Definirajte granice vlasti (zaposljavanje, potrosnja) ‘

e Dogovorite se o postupcima pracenja, povratnim

informacijama i izvjeS¢ima.
Domaca zadaca:

Izvr$ni direktor njujorske tvrtke eMoonLight ima Cetiri istovremena zadatka:

- Redovni mjesecni sastanci s vanjskim odvjetnickim drustvom koje zastupa nasu tvrtku

- Poslovno putovanje u San Francisco — potpisivanje predugovora o poslovnoj suradnji

- Posljednja utakmica doigravanja u koSarci - na zahtjev sina izvrSnog direktora, ¢iji je rodendan
- Inspekcija sastavljene opreme u novom udaljenom objektu u Seattleu uodi otvaranja, koje je
planirano za sljededi tjedan

Dajte prioritet izvrSnom direktoru tvrtke prema 4D metodi: Ucini-delegirajte-odgodite-izbrisite.
Prvo pitanje je: Sto prvo trebate uciniti?

Zadatak koji je "hitan, ali nije vazan" ili zadatak koji je "vazan, ali ne i hitan"?
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Planiranje takticke provedbe

Planiranje takticke provedbe je kratkorocni proces planiranja koji se koristi za postizanje neposrednih
ciljeva. Koristi se u odjelima srednje razine za dodjeljivanje zadataka njihovim timovima. Proces ukljucuje
izradu sveobuhvatnog strateskog plana i stvaranje kratkorocnih i srednjorocnih rokova usmjerenih na
djelovanje za postizanje ciljeva. Takticko planiranje obicno pomaze u definiranju ciljeva na vise razina i
moZe pomodi u rasc¢lanjivanju dugorocnih strateskih ciljeva na mjerila koja se mogu postici u manjim i
fokusiranim projektima. Evo nekoliko primjera taktickog planiranja:

Zaposljavanje i razvoj razli¢itih skupina novih zaposlenika: Ovaj takticki plan ukljucuje
istraZivanje podataka ankete o placama kako bi se utvrdila naknada za nove
zaposlenike, provodenje ucinkovitih izlaznih intervjua kako bi se saznalo zasto ljudi
odlaze i razvoj programa obuke za poboljSanje produktivnosti zaposlenika.

O,

Povecanje prodaje ciljanim marketingom: Ovaj takticki plan ukljucuje istraZivanje demogrdfije i
preferencija kupaca, razvoj ciljanih marketinskih kampanja i analizu rezultata za poboljSanje kampanja.

Poboljsanje zadovoljstva kupaca kroz poboljSanje procesa: Ovaj takticki plan ukljucuje pregled
povratnih informacija kupaca, identificiranje podrucja za poboljsanje i implementaciju poboljSanja
procesa za rjeSavanje problema kupaca.

Lansiranje novog taktickog planiranja proizvoda:
Jedan primjer taktickog planiranja provedbe na djelu je lansiranje novog proizvoda.

Takticki plan implementacije za lansiranje novog proizvoda obicno ukljucuje sljedece korake:

Definirajte svoju ciljanu publiku: Identificirajte ciljanu publiku za proizvod i stvorite personalizirane
marketinske mjere koje najbolje sluZe potrebama vasih potencijalnih kupaca i izgradite jacu bazu
preporuka.

Provedite istraZivanje trZista: Provedite istraZivanje trZista kako biste identificirali potrebe i preferencije
svoje ciljane publike. To ¢e vam pomoci da stvorite proizvod koji zadovoljava potrebe kupaca.

Razvijte proizvod: Razvijte proizvod na temelju potreba i preferencija ciljane publike.

Izradite marketinski plan: Izradite marketinski plan koji uklju¢uje odredene korake potrebne za
promociju proizvoda, kao i vremensku traku za dovrsetak svakog koraka.

Testirajte proizvod: Provedite testove upotrebljivosti s nepristranim testerima prije lansiranja proizvoda.

Soft Product Launch: Ponudite beta verziju proizvoda odabranim kupcima. Meko lansiranje proizvoda
ima dvije znacajne prednosti. Prvo, pomaze identificirati glavne greske/probleme u proizvodu prije
lansiranja, omogucujuéi vam da zadovoljite nove kupce i izbjegnete loSe recenzije. Drugo, gradi interes
za vas proizvod i povecava Sanse za marketing od usta do usta.

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Pokrenite proizvod: Pokrenite proizvod i pratite njegove performanse. Po potrebi prilagodite kako biste
bili sigurni da proizvod zadovoljava potrebe kupca.

Izmjerite svoje rezultate: Konacno, vazno je mjeriti svoje rezultate i pratiti svoj napredak u odnosu na
svoje ciljeve. To ¢e vam pomoci da identificirate podrucja za poboljSanje i s vremenom poboljsate svoju
strategiju.

Jedan stvarni primjer tvrtke koja je uspjesno implementirala takticko planiranje implementacije u
lansiranje novog proizvoda je Apple. Appleovo lansiranje iPhonea 2007. godine klasi¢an je primjer
uspjesnog lansiranja proizvoda. (1) Apple je proveo opsezno istrazivanje trZista kako bi identificirao
potrebe i preferencije svoje ciljne publike i razvio proizvod koji zadovoljava te potrebe. (2) Apple je
izradio marketinski plan koji je ukljucivao specificne korake potrebne za promociju proizvoda, kao i
vremenski okvir za dovrSetak svakog koraka. (3) Naposljetku, Apple je proveo meko lansiranje proizvoda
nudedi beta verziju iPhonea odabranim kupcima, $to je pomoglo u izgradnji interesa za proizvod i
povecanju Sansi za marketing od usta do usta.

Appleovo lansiranje iPhonea bilo je ogroman uspjeh i promijenilo je nacin na koji ljudi komuniciraju s
tehnologijom. Prateci proces planiranja takticke implementacije, Apple je uspio stvoriti revolucionarni
novi proizvod koji je zadovoljio potrebe svojih kupaca i izdvojio se od konkurencije. Lansiranje iPhonea
bilo je popraéeno opseznom marketinskom kampanjom koja je ukljucivala dogadaj lansiranja, priop¢enja
za javnost i ciljane marketinske kampanje. iPhone je brzo postao kulturni fenomen i etablirao Apple kao
lidera na trzistu potrosacke elektronike.

1 e (AR
. Definisite Definisite. %
potrebne odgovernost
ishode nad ishodima

7. Pregledaijte 3 O_Qredite
akcije za

i ';e"ic‘)jtirr:&e Plan o 3. Identificirajte radnje za postizanje ishoda
SO Implementacije ishoda
—" 4. Definiranje proracuna, uloga i mjera

Primjer koraka plana provedbe:

1. Definiranje potrebnih ishoda

2. Definiranje odgovornosti za ishode

6. Implementirajte A oesnisite 5. Definiranje sustava pracenja
metodologiju ; budzete
upravijanja uloge i 6. Primjena metodologije upravljanja projektima
projektima 5 mere
. Definisite

sistem 7. Pregled i ispravak po potrebi
pracenja

Savjet: zapamtite izreku "jedna osoba je odgovorna ili nitko nije odgovoran".

Izreka "Gdje su svi odgovorni, nitko zapravo nije odgovoran" sugerira da kada su svi odgovorni za nesto,
tesko je bilo koga smatrati odgovornim za to. To mozZe dovesti do nedostatka djelovanja ili odgovornosti,
$to u konacnici moZe rezultirati negativnim ishodima.
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Evo primjera koji trazi rjeSenje:

Startup tvrtka EduWood uskoro ée uci na trziste drvenih
igracaka. Ima ogranicen proracun.

1. Definirajte ciljanu publiku — djecu ili kolekcionare.

2. Provesti istraZivanje trZista — kako?

3. Razvijte proizvod — kako biste ponudili bolje znacajke od
igracaka konkurenata.

4. Napravite marketinski plan — temeljen na drustvenim
mrezama. R COMPANY —

5. Testirajte proizvod — s kim?

6. Lansiranje mekog proizvoda — Kako pronadi trziSnu nisu?

7. Pokrenite proizvod — gdje?

Tvrtka EduWood ulazi na trziste drvenih igracaka. Evo nekoliko prijedloga koji ée pomodi tvrtki da
zapocne svoje poslovanje:

Definiranje ciljane publike: Tvrtka mora odluciti Zeli li ciljati djecu ili kolekcionare. Ova ¢e odluka utjecati
na dizajn, znacajke i marketing proizvoda. Na primjer, ako su ciljana publika djeca, proizvod bi trebao biti
dizajniran da bude siguran, izdrZljiv i jednostavan za koristenje. S druge strane, ako su ciljana publika
kolekcionari, proizvod bi trebao biti dizajniran da bude jedinstven, kvalitetan i vizualno privlacan.

Provodenje istrazivanja trZiSta: Tvrtka bi trebala provesti istraZivanje trzista kako bi razumjela potraznju
za drvenim igrackama, konkurenciju i ciljanu publiku. Tvrtka moZze koristiti online ankete, fokusne grupe i
intervjue za prikupljanje informacija. Osim toga, tvrtka moze koristiti platforme drustvenih medija za
prikupljanje povratnih informacija od potencijalnih kupaca.

Razvoj proizvoda: Na temelju istraZivanja trzista, tvrtka bi trebala razviti proizvod koji nudi bolje
znacajke od igracaka konkurenata. Na primjer, tvrtka se moZe usredotociti na stvaranje igracaka koje su
ekoloski prihvatljivije, odrZivije i edukativnije. Tvrtka takoder moze razmotriti koristenje inovativnih
dizajna i materijala kako bi razlikovala svoje proizvode od konkurenata.

Izrada marketinskog plana: Tvrtka moZze izraditi marketinski plan temeljen na drustvenim mrezama.
Platforme drustvenih medija kao $to su Facebook, Instagram i Twitter mogu se koristiti za promociju
proizvoda, interakciju s kupcima i izgradnju svijesti o robnoj marki. Tvrtka takoder moZze razmotriti
koristenje influencer marketinga kako bi dosegla Siru publiku.

Testiranje proizvoda: Tvrtka moZe testirati proizvod s roditeljima, djecom i kolekcionarima kako bi
prikupila povratne informacije. Ove povratne informacije mogu se koristiti za poboljSanje proizvoda prije
nego Sto se lansira na trziste.
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Proizvod mekog lansiranja: Kako bi pronasla trzisnu nisu, tvrtka moZe meko lansirati proizvod u
odredenoj regiji ili odredenoj skupini kupaca. To ¢e pomoci tvrtki da prikupi povratne informacije,
izgradi svijest o robnoj marki i poboljsa svoju marketinsku strategiju.

Lansiranje proizvoda: Nakon Sto je proizvod spreman, tvrtka ga mozZe lansirati na platformama za e-
trgovinu kao Sto su Amazon, Etsy i eBay. Tvrtka takoder moZe razmotriti pokretanje vlastite web stranice
za izravnu prodaju proizvoda kupcima. Vazno je odabrati pravu platformu na temelju vase ciljane publike
i marketinske strategije.

Kljucni pokazatelji uspjesnosti (KPI) su pokazatelji koji pomazu tvrtki da prati napredak u odnosu na
svoje ciljeve. To moze ukljucivati pokazatelje kao Sto su prodaja, prihod, zadovoljstvo kupaca ili promet
na web stranici.

Domacéa zadaca:

Oblik plana provedbe je:

INBTANT TABLETS FOA HunOke:

Definiranje potrebnih ishoda

Definiranje odgovornosti za ishode
Identificirajte radnje za postizanje ishoda
Definiranje proracuna, uloga i mjera
Definiranje sustava pracenja

Primjena metodologije upravljanja projektima
Pregled i ispravak po potrebi

IHETANT TADLETA FOD HUSaR.

NouhkwhR

Z-Tech Zeli kreirati promotivnu kampanju za svoje proizvode (Instant Hunger Pills) na Sajmu hrane od 1.
do 7. rujna ove godine. PredloZite plan provedbe koristeci gornji predlozak plana (koraci 1-7).

TraZeni ishod je povecanje svijesti o brendu, odgovornost nad zadatkom je Odjel marketinga od 5 ljudi,
proracun je 100.000 USD, vanjski dobavlja¢ je ugostiteljska tvrtka (catering), promotivni materijal su
uzorci proizvoda, a to su tablete protiv gladi i letci s informacijama o prednostima i zdravstvenim
jamstvima proizvoda. Na temelju tih podataka izradite plan provedbe.
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Financijsko planiranje

Financijsko planiranje je proces izrade sveobuhvatnog financijskog plana za upravljanje financijama
tvrtke i postizanje njezinih financijskih ciljeva. To uklju€uje procjenu vase trenutne financijske situacije,
postavljanje kratkoro¢nih i dugorocnih ciljeva i razvoj strategije za postizanje tih ciljeva. Financijski plan
moZze pomodi tvrtkama da upravljaju svojim prihodima i rashodima, smanje dug, Stede za buduca
ulaganja i planiraju neocekivane troskove.

Financijski plan za startup obi¢no ukljucuje sljedece komponente:
Proracun: Izrada prorac¢una za upravljanje prihodima i rashodima startupa.

Upravljanje nov€anim tokom: Upravljanje nov¢anim priljevom startupa, procjena novcanih priljeva i
odljeva.

Planiranje ulaganja: Razvoj strategije ulaganja za postizanje financijskih ciljeva startupa.

Upravljanje rizicima: Procjena i upravljanje rizicima povezanim s financiranjem pokretanja, kao $to su
osiguranje i planiranje nekretnina.

Pojednostavljeni primjer financijskog plana za
startup Kafe CoffeelLand:

Bilanca: Bilanca je financijski izvjeStaj koji sazima
imovinu, obveze i kapital tvrtke u odredenom
trenutku. Za vodenje kafic¢a, bilanca bi ukljucivala
pocetne troskove, kao Sto su oprema, namjesta;j i
zalihe, kao i obveze, kao $to su zajmovi i racuni koje
treba platiti.

9
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Racun dobiti i gubitka: Racun dobiti i gubitka je '
financijski izvjestaj koji sazima prihode, rashode i
dobit tvrtke tijekom odredenog vremenskog
razdoblja (obi¢no 12 mjeseci). Za vodenje kafica,
saldo prihoda ukljucivao bi prihode od prodaje,
troskove prodaje robe i operativne troskove, kao
$to su najamnina, reZzije i place.

lzvjeStaj o nov€éanom toku: Izvjestaj o nov€anom tijeku je financijski izvjeStaj koji saZima novcéane
priljeve i odljeve tvrtke tijekom odredenog vremenskog razdoblja. Za startup kafica, izvjestaj o
novcanom tijeku ukljucivao bi novcane priljeve od prodaje, zajmova i ulaganja, kao i nov¢ane odljeve za
troskove, kao $to su najamnina, rezije i place.

Primjer upravljanja nov€anim tokovima startupa CoffeeLand s pocetnim ulaganjem od 50,000 USD:
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Novcani priljev i odljev (rashodi).

Troskovi Iznos
Iznajmiti 2.000 €
Oprema 10.000 €
Inventar 5.000 €
Platiti 15.000 EUR
Marketing 2.000 €
Komunalne usluge 1.000 €
Osiguranje 1.000 €
Licence i dozvole 1.000 €
Pravne i ratunovodstvene naknade 2.000 €
Fond za nepredvidene troskove 10.000 €
Ukupni nov¢ani odljev: 49.000 €
Novcani priljev Iznos
Prodajom 20.000 €
Kredite 10.000 €
Ulaganje 5.000 €
Ukupni novcani priljev 35.000 €
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Neto je uzeo gotovine Iznos
Ukupni novcani priljev 35.000 €
Ukupni nov¢ani odljev 49.000 €

Neto je uzeo gotovine -14.000 €
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Primjer planiranja ulaganja za startup kafi¢ CoffeeLand s pocetnim ulaganjem od 50.000 USD:

UlozZite u opremu: Kupite visokokvalitetnu opremu za pripremu kave koja moze proizvesti ujednacen i
kvalitetan proizvod. To ¢e pomodi privuci i zadrzati kupce.

UlozZite u marketing: Razvijte marketinsku strategiju za promociju kafi¢a i privlacenje novih kupaca. To
moze ukljucivati oglasavanje na drustvenim mreZzama, lokalne tiskane oglase i promocije.

Ulozite u osoblje: Zaposlite iskusno i obrazovano osoblje koje moze pruziti izvrsnu korisni¢ku uslugu i
pomodi u stvaranju atmosfere dobrodoslice.

Ulozite u zalihe: Kupujte visokokvalitetna zrna kave i druge potrepstine kako biste osigurali da kafi¢
moZe proizvesti dosljedan i kvalitetan proizvod.

Ulozite u tehnologiju: Implementirajte ucinkovit prodajni sustav i druge napredne tehnologije za
poboljSanje poslovanja i poboljsanje korisnickog iskustva.

Sveobuhvatan plan upravljanja rizicima za
otvaranje kafica ukljucuje prepoznavanje rizika,
procjenu njihovog utjecaja, provedbu strategija
ublazavanja i pripremu za hitne slucajeve. Evo
nekih uobicajenih rizika povezanih s
otvaranjem kafi¢a i kako njima upravljati:

Volatilnost trzista i konkurencija: Poslovanje s
kafi¢ima mozZe imati vrlo jaku konkurenciju, s
trziSnim trendovima i preferencijama kupaca
koji se brzo mijenjaju. Volatilnost trzista, kao
$to su promjene u potraznji potrosaca ili pojava
novih konkurenata, predstavlja rizik za
napredak vaseg kafica. Vazno je da budete u
tijeku s trziSnim trendovima i kontinuirano
prilagodavate svoju ponudu kako biste ispunili
ocekivanja kupaca. Takoder moZete razmisliti o ponudi jedinstvenih proizvoda ili usluga koji razlikuju vas
kafi¢ od konkurencije.

Financijska ogranic¢enja i fluktuacije nov¢anog toka: Financijski izazovi, uklju€ujuci ograni¢eni pocetni
kapital, nepredvidene troskove i fluktuacije novcanog toka, mogu znacajno utjecati na poslovanje vaseg
kafic¢a. Stvaranje ¢vrstog financijskog plana, koji ukljucuje proracun, predvidanje i upravljanje
troskovima, klju¢no je za snalaZenje u potencijalnim financijskim ograni¢enjima i odrzavanje stabilnosti.
Takoder mozZete razmisliti o sklapanju osiguranja kako biste zastitili svoje poslovanje od neocekivanih
dogadaja.
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Neispravnost ili neispravnost opreme: Kafici se uvelike oslanjaju na raznu opremu kao S$to su aparati za
kavu, mlinci i hladnjaci. Neispravnost ili kvar opreme moZe poremetiti rad i dovesti do nezadovoljstva
kupaca. Redovito odrZavanje, pregled i posjedovanje rezervne opreme mogu pomoci u smanjenju rizika
od neocekivanih kvarova opreme.

Nesrece ili ozljede zaposlenika: Sigurnost vasih zaposlenika je od najvecée vaznosti. Kafi¢i ukljuéuju
upravljanje strojevima, rukovanje toplim napitcima i rad u brzom okruzenju. Provedba odgovarajucih
programa obuke, provedba sigurnosnih protokola i osiguravanje zastitne opreme mogu smanjiti rizik od
nesreca i ozljeda.

Uskladenost sa zakonima i propisima: Kafi¢i moraju biti u skladu s razli¢itim zakonskim i regulatornim
zahtjevima, kao $to su dobivanje dozvola i licenci, pla¢anje poreza i postivanje zdravstvenih i sigurnosnih
propisa. Nepostivanje ovih zahtjeva moze rezultirati novéanim kaznama, pravnim postupkom i Stetom za
ugled. Vazno je biti u tijeku s najnovijim propisima i osigurati da se vas restoran pridrzava pravila.

Sigurnost i privatnost podataka: kafiéi prikupljaju i pohranjuju osjetljive podatke o klijentima, kao Sto su
podaci o kreditnoj kartici i osobni podaci. Povrede podataka mogu rezultirati financijskim gubicima,
pravnim postupcima i gubitkom ugleda. Provedba mjera sigurnosti podataka, kao Sto su enkripcija i
zastita interneta (vatrozidi), kao i pridrZzavanje propisa o privatnosti podataka, moZze pomodi u zastiti
korisnickih podataka.

Prirodne katastrofe i hitne situacije: Prirodne katastrofe, kao Sto su poplave i potresi, te hitne situacije,
kao Sto su nestanci struje i pozari, mogu poremetiti rad i uzrokovati financijske gubitke. Izrada plana za
hitne slucajeve, koji uklju€uje postupke evakuacije, rezervno napajanje i planove za nepredvidene
situacije, moZe pomodi u smanjenju utjecaja ovih dogadaja.

Domaca zadaca:

eMoonlLight Zeli poceti proizvoditi uli¢ne svjetiljke u obliku drveéa, koje ¢e umjesto lis¢a imati solarne
panele. Danju se solarni paneli u obliku liS¢a pune sunéevom energijom, a nocu svijetle, ¢ime se koristi
obnovljiva energija i okolis ¢ini mnogo ljepsim od metalnih stupova za ulicnu neonsku rasvjetu.

Pocetni proracun je 400.000 eura.

Ocekivani prihod je 500.000 €:

Napravite hipotetski financijski plan sa sljedeéim elementima:
(1) upravljanje nov¢anim tokom, i

(2) Planiranje ulaganja.

eMOONLIGHT
4
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Plan komunikacije

Komunikacijski plan je dokument koji opisuje kako ¢e tvrtka komunicirati sa svojim dionicima,
uklju€ujuci zaposlenike, kupce, investitore i medije. Ukljucuje informacije o komunikacijskim kanalima
koji ¢e se koristiti, uCestalosti komunikacije i porukama koje ¢e se prenositi. Dobar komunikacijski plan
za startupe trebao bi biti jasan, koncizan i uskladen s ciljevima i vrijednostima tvrtke. Evo nekoliko
savjeta za izradu dobrog komunikacijskog plana:

Know
your . Definirajte svoju publiku: Identificirajte dionike s kojima Zelite
audience ate Suojl b e clon! !
komunicirati i prilagodite svoje poruke njihovim potrebama i

_’ _\ m interesima.

atiii. allln. a0, Mm & & Odaberite kanale: Odaberite komunikacijske kanale koji su
najucinkovitiji za dosezanje vase ciljane publike. Primjeri komunikacijskih kanala ukljucuju e-postu,
drustvene medije, biltene itd.

Napravite raspored: Razvijte raspored kada i koliko ¢esto ¢ete komunicirati s dionicima. To ¢e vam
pomoci da budete sigurni da su vase poruke pravovremene i relevantne.

Budite dosljedni: Koristite dosljedan ton i stil u komunikaciji kako biste izgradili povjerenje i kredibilitet
kod svojih dionika.

Izmjerite svoje rezultate: Pratite ucinkovitost svog komunikacijskog plana i po potrebi izvrsite
prilagodbe. To ¢e vam pomodi da s vremenom poboljSate svoju komunikacijsku strategiju.

Jedan od najvaznijih koraka za startupe je razvoj identiteta brenda.
Sljededih pet komponenti okosnica su komunikacijske strategije brenda:
1. Identificirajte publiku: S kim trebamo komunicirati?

Tko je publika za vase proizvode ili usluge? MoZda imate razli¢itu publiku. Identificiranje publike prvi je
korak u vasoj strategiji.

2. Postavljanje ciljeva: ZASTO komunicirati? Sto Zelimo posti¢i?

Postavljanje ciljeva vazan je korak u izradi komunikacijskog plana. Evo nekoliko jednostavnih primjera
zadatka:

Podidi svijest: Cilj ovog zadatka je izgraditi svijest o problemu, koristi, procesu, proizvodu i sli¢no.
Promjena stavova: Cilj ovog zadatka je povecati razumijevanje i oblikovati misljenje i percepciju.

Motivirajte akciju: Cilj ovog zadatka je potaknuti ljude na poduzimanje odredenih radniji.
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3. Razvijanje kljuénih poruka: Sto trebamo komunicirati?

Razvijte jasne i sazete poruke koje vasoj publici prenose Sto radite i kako to radite u jednostavnom i lako
probavljivom formatu.

Razvijanje jasnih i saZetih poruka vaZan je dio stvaranja uspjeSnog komunikacijskog plana. Evo nekoliko
savjeta za razvijanje poruka kako biste publici prenijeli Sto radite i kako to uciniti na jednostavan i lako
probavljiv nadin:

Usredotocite se na prednosti: Istaknite prednosti proizvoda ili usluge i kako to moZze pomodi publici.

Koristite jednostavan jezik: izbjegavajte upotrebu Zargona ili tehnickih izraza koje vasa publika mozda ne

razumije.
Budite saZeti: Usredotocite se na najvaznije tocke i neka vase poruke budu kratke i jasne.

Koristite vizualne elemente: Koristite slike, videozapise i druge vizualne elemente kako biste prenijeli

poruku i u€inili je zanimljivijom. ’

Evo jednostavnog primjera jasnih i saZetih poruka:

Apple: "Misli drugacije"

Ova poruka je jednostavna, pamtljiva i u skladu s Appleovim
brendom i vrijednostima. Takoder potic¢e kupce da razmisljaju

izvan okvira i prihvate kreativnost i inovacije. Think Diﬁerent

4. lzrada taktickog plana: Kako ¢emo komunicirati i kada?

Moramo identificirati kanale koji su najucinkovitiji za dosezanje ciljane publike. Neki uobicajeni kanali
uklju€uju drustvene medije, marketing putem e-poste i placeno oglasavanje. MoZzemo koristiti e-postu
za slanje biltena i promocija, drustvene medije za interakciju s naSom publikom i placeno oglasavanje za
dosezanje novih kupaca. Pametno je razviti jedinstvenu strategiju za svaki kanal: Svaki kanal zahtijeva
jedinstven pristup kako bi dosegao nasu ciljanu publiku. Na primjer, drustveni mediji zahtijevaju vise
razgovornog tona, dok marketing putem e-poste zahtijeva formalniji ton.

5. ldentificirajte mjere evaluacije: Kako znamo jesmo li uspjesni?

porasla za 20 posto, na primjer?). Medutim, primjena pokazatelja kako bi se utvrdilo jesu li vase
komunikacijske taktike i strategije u konacnici uspjele — i koju su ulogu odigrale u postizanju (ili ne) vasih
organizacijskih ciljeva moze biti teza. Medutim, postoje razlicite mogucénosti za dobivanje ovih podataka,
posebno u digitalnim komunikacijama.
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Da biste izmjerili uspjeh svoje komunikacijske strategije, vazno je definirati klju¢ne pokazatelje
uspjesnosti (KPl-jeve) koji su u skladu s vasim ciljevima. Evo nekoliko KPI-jeva koji se mogu koristiti za
mjerenje ucinkovitosti komunikacijske strategije:

Stopa otvaranja: postotak ljudi koji su otvorili vasu e-postu ili poruku.
Stopa klikanja: postotak korisnika koji su kliknuli vezu u vasoj e-poruci ili poruci.

Stopa konverzije: postotak ljudi koji su izvrsili Zeljenu radnju, kao sto je kupnja ili ispunjavanje ankete.

Stopa angaZmana: postotak korisnika koji su stupili u interakciju s vasim sadrzajem, kao Sto su lajkanje,
komentiranje ili dijeljenje objave.

Svijest o robnoj marki: postotak ljudi koji su svjesni vase robne marke ili proizvoda.

Zadovoljstvo kupaca: Postotak kupaca koji su zadovoljni vasim proizvodom ili uslugom.

Pracenjem ovih KPI-jeva moZete mjeriti uspjeh svoje komunikacijske strategije i donositi odluke
temeljene na podacima kako biste je s vriemenom poboljsali. Vazno je da postavite specificne, mjerljive,
ostvarive, relevantne i vremenski ograni¢ene (SMART) ciljeve kako biste bili sigurni da mjerite prave
pokazatelje.

Napomena: U komunikaciji pokazatelji rezultata mjere koli¢inu obavljenog posla, dok pokazatelji ishoda
mjere kvalitetu obavljenog posla. Pokazatelji ishoda obi¢no su kvantitativni i mogu se lako mjeriti, dok
su pokazatelji ishoda kvalitativni i teZe ih je izmjeriti.

Na primjer, pokazatelj rezultata za marketinsku kampanju moze biti broj poslanih e-poruka, dok
pokazatelj ishoda moze biti broj prodanih proizvoda na temelju te kampanje. Drugi primjer je da
pokazatelj rezultata za odjel korisnicke sluzbe moZze biti broj odgovorenih poziva, dok pokazatelj ishoda
moze biti stopa zadovoljstva kupaca.

Komunikacijski kanali

Sto vasa ciljana publika ¢ita, sluga, gleda ili se bavi? Morate doé¢i do njih postavljanjem poruke tamo gdje
e je vidjeti.

Bilbordi

Posteri

Letci i broSure

Biltene

Promotivni materijali

Internetske stranice

Priopéenja za medije i konferencije za medije
Prezentacije ili sudjelovanje na lokalnim dogadanjima i
nacionalnim konferencijama, sajmovima i drugim skupovima
Drustvena ili nacionalna dogadanja

Usmena predaja

Glazba

IzloZbe i umjetnost

Filmovi

TV — oglasi i priopcenja za javnost javnog servisa
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Kazaliste

KOMUNIKACISKI PLAN

1. PUBLIKA

Keme zelime da

prenaseme poruku:

- Glavne ciline
grupe
= Ostale ciljne grupe

RESURSI

- Personalni
- Tehnicki
- Finansijski

PRIORITETI

Neophodno (Must
have)

Trebalo bi (should
have)

Poieljne (could have)
Za kasnije (Won't have)

2. CILIEVI KAMPANJE

[primer: Povecajte broj
korisnika za 50%).

MEDUI

Povezivanje sa medijima:

Kako ostvariti
saradnju sa medijima?

REZERVNI PLAN

Alternativa za moguée
hitne slugajeve

3. KUUENE
PORUKE

Kratke-jasne-

-ubedljive

Sta radite, kako i zasto

zapocinjete akeiju

4. OPERATIVNI PLAN

festivali..|

Kanali distribucije poruka: [Intemet — drustvene mreze, flajeri;
Pprezentacije, email kampanije, Radia i TV...), kada [dinamicki plan-
kada, kolike éesto), pde [vazni dogadaji — koncerti, muzicki

N

5. PROVERA PERFORMANSI

— U kojo] mer su postignuti ciljevi?
- Kaji kanali distribucije su bili najuspes niji2

Ocenjivanje uspesnosti sprovedene kampanje:

Primjer:

Kafi¢ startup tvrtke "CoffeeLand" trenutno izraduje komunikacijski plan za promociju svojih novih
proizvoda: vruce ¢okolade s mnogo razlicitih okusa i aditiva (suho voce, hrskave cokoladne kuglice,

sladoled od vanilije itd.).

Komunikacijski plan ukljucuje sljede¢e komponente:

1. Identificiranje publike

2. Postavljanje ciljeva

3. Razvijanje klju¢ne poruke - Sto komunicirati

4. Izrada takti¢kog plana - kako komunicirati i kada

5. Odabir pokazatelja za procjenu uspjeha

6. Komunikacijski kanali

Komunikacijski plan Cafe CoffeeLand:
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Identificiranje publike: Ciljana publika za nove proizvode od tople
¢okolade u CoffeeLandu moze biti:

Ljubitelji cokolade

Ljudi koji uZivaju isprobavati nove okuse

Ljudi koji traZe toplo pice i pie za uZivanje

Ljudi koji su svjesni zdravlja i traze zdravije alternative

Definiranje ciljeva: Ciljevi komunikacijskog plana CoffeeLanda mogli bi
biti:

Povedanje svijesti o robnoj marki
Poveéanje prodaje novih proizvoda od tople ¢okolade
Stvoriti buku oko novih proizvoda
Uspostavite CoffeeLand kao mjesto za toplu ¢okoladu

Razvijanje klju€éne poruke - $to priop¢iti: Klju¢na poruka koju 5 = -\
CoffeelLand treba prenijeti svojoj ciljanoj publici mogla bi biti: COFF.ELA
Predstavljamo nove proizvode od tople ¢okolade s jedinstvenim vy 0y

okusima i dodacima

Isticanje zdravstvenih prednosti novih proizvoda

Naglasavanje kvalitete sastojaka koji se koriste u novim proizvodima
Stvaranje osjecaja ugode i topline povezane s novim proizvodima

Izrada taktickog plana Kako i kada komunicirati: CoffeeLand bi mogao koristiti sljedece taktike kako bi
prenio svoju kljuénu poruku svojoj ciljanoj publici:

Marketing na drustvenim mrezama: Platforme drustvenih medija kao Sto su Facebook, Instagram i
Twitter. Mogli su objavljivati slike novih proizvoda, dijeliti recepte i povezati se sa svojim pratiteljima.
Marketing putem e-poste: bilteni vasim pretplatnicima, obavijesti o novim proizvodima i ponuda
popusta.

Promocije u trgovini: besplatni uzorci novih proizvoda kupcima koji posjeéuju njihove trgovine.
Influencer marketing: Suradujte s blogerima o hrani i influencerima na promociji novih proizvoda.
Sezonske promocije: Posebne promocije tijekom zimske sezone kada je vjerojatnije da ée ljudi htjeti
tople napitke.

Odabir pokazatelja ocjenjivanja: CoffeeLand bi mogao koristiti sljede¢e mjere za procjenu uspjeha svog
komunikacijskog plana:
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Podaci o prodaji: Prodaja novih proizvoda kako bi se vidjelo je li doSlo do povecanja prodaje od
pokretanja komunikacijskog plana.

Angazman na drustvenim mrezama: Ukljucivanje u njezine objave na drustvenim mrezama kako bi se
vidjelo je li doslo do povecanja lajkova, komentara i dijeljenja.

Stopa otvaranja e-poste: Brzina otvaranja poruka iz e-poste kako bi se vidjelo postoji li porast interesa za
nove proizvode.

Povratne informacije kupaca: povratne informacije kupaca o novim proizvodima kako bi pokazale da su
zadovoljni kvalitetom i okusom.

Komunikacijski kanali: CoffeeLand bi mogao koristiti sljedeée kanale za prenosenje svoje kljuéne poruke
svojoj ciljanoj publici:

Platforme drustvenih medija kao Sto su Facebook, Instagram i Twitter
Bilteni putem e-poste

Promocija u trgovinama

Influencer marketing

Sezonske promaocije

Domaca zadacéa:

Predlozite jasnu i sazetu poruku za CoffeelLand, koja ¢e biti jednostavna, pamtljiva i u skladu s brendom i
vrijednostima CoffeeLanda. Promocija novih proizvoda — Topla ¢okolada.
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Upravljanje promjenama

Upravljanje promjenama strukturiran je pristup koji osigurava da se promjene provode temeljito i glatko
—idaimaju zZeljeni u¢inak. Nijedna tvrtka ne moze si priustiti istu stvar. Uvijek postoje novi izazovi koje
treba upoznatii bolji nacini rada. Upravljanje promjenama je proces upravljanja prijelazom iz sadasnjeg
stanja u Zeljeno buducde stanje organizacije.

Upravljanje promjenama crpi teorije iz mnogih disciplina, uklju€ujuci psihologiju, bihevioralnu znanost,
inZenjerstvo i sistemsko razmisljanje.

Na ovaj ili onaj nacin, promjena utjece na cijelu organizaciju i sve ljude u njoj. Ali uz dobro upravljanje
promjenama, mozete potaknuti sve da se prilagode i prihvate vas novi nacin rada.

Uspjesno upravljanje promjenama temelji se na Cetiri osnovna nacela:

1. Shvatite promjenu. B |
2. Planirajte promjene. I;;_I

3. Primijenite promjenu. A =0)

4. Komuniciranje promjene. 1 2

Define and
Understand Plan Execute Communicate

Shvatite promjenu. Prvi korak je razumijeti prirodu i
opseg promjene i zasto je to potrebno. To ukljucuje
analizu unutarnjih i vanjskih ¢imbenika koji pokrecu
promjene, kao $to su potraznja na trzistu, povratne
informacije kupaca, analiza konkurenata i organizacijska
vizija. Odgovorite na pitanja:

4 PILLARS OF CHANGE MANAGEMENT

e  Zasto bi trebalo uvesti promjene? Koji su vasi klju¢ni ciljevi?
o Koje Ce biti koristi od promjene za organizaciju?

e Kako ¢e to imati pozitivan utjecaj na ljude?

e Kako ¢e to utjecati na nacin na koji ljudi rade?

e Sto ljudi trebaju uciniti da bi napravili promjenu?

Planirajte promjene. Drugi korak je planiranje promjene i nacina na koji ¢e se ona izvrsiti. To ukljuduje
osmisljavanje procesa promjene i definiranje uloga i odgovornosti agenata promjena, kao $to su vode,
menadzeri i timovi. Takoder ukljucuje izradu plana promjena, koji ocrtava aktivnosti, resurse, vremenske
rokove i prekretnice promjene. Opéenito, morat Cete uzeti u obzir sljedece:

Sudjelovanje. Tko je u najboljem poloZaju da vam pomogne u osmisljavanju i implementaciji promjena?
Na primjer, hoce li vam trebati vanjska strucnost? Ili moZete koristiti interne resurse?

Akvizicija. Promjena je najucinkovitija kada moZete dobiti podrsku ljudi iz cijele tvrtke. Kako to planirate
postici?

Utjecaj. Na kraju, razmislite o tome kako bi uspjeh trebao izgledati. Kako predvidate i procjenjujete
utjecaj promjena koje trebate napraviti? Koje ciljeve trebate postici?
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Primijenite promjenu. Treci korak je napraviti promjenu. To ukljuéuje izvrSavanje plana promjena i
upravljanje procesom promjene. Tvrtka bi takoder trebala pruziti podrsku i obuku dionicima, kao i
pomoci im da se prilagode novoj situaciji. Tvrtka bi takoder trebala slaviti uspjehe i prekretnice
promjena, kao i prepoznati i nagraditi doprinos agenata promjenama.

Sljededi koraci mogu vam pomoci da pozitivno primijenite promjene:

Pobrinite se da svi ukljuceni u promjene razumiju sto se treba dogoditi — i Sto to za njih znaci.
Dogovorite se o_kriterijima uspjeha za svoje promjene.
Identificirajte sve kljuéne dionike koji ¢ée biti uklju¢eni u promjenu i definirajte njihovu razinu angazmana.

Identificirajte sve potrebe za obukom koje se moraju rijesiti za provedbu promjene.

Imenovati "_agente promjene", koji ée pomoci u postavljanju novih praksi i koji mogu djelovati kao
modeli za novi pristup.

Komuniciranje promjene. Cetvrti korak je komunicirati promjenu i uginiti je razumljivom. To uklju¢uje
informiranje i ukljuéivanje dionika te dijeljenje vizije i svrhe promjene. Takoder ukljucuje objasnjenje i
demonstraciju prednosti i vrijednosti promjene, kao i kako ¢e poboljsati situaciju za dionike. Tvrtka bi
takoder trebala slusati i odgovarati na povratne informacije i prijedloge dionika te ih ukljuditi u proces
promjene. Tvrtka bi takoder trebala komunicirati ocekivanja i odgovornosti dionika, kao i kako mogu
sudjelovati i doprinijeti promjenama. Tvrtka bi takoder trebala komunicirati o rezultatima i ishodima
promjene, kao i o tome kako su postigli ciljeve i ciljeve promjene.

ADKAR model upravljanja promjenama posebno je koristan alat koji moZete koristiti za komuniciranje
promjena. Navodi pet stvari koje biste trebali rijesiti u komunikaciji:

e Svijest (o potrebi za promjenom).

e Vasa Zelja (sudjelovati i podrzati).

e Znanje (o tome kako se mijenja).

e Sposobnost (za promjenu).

e QOjacanje (kako bi se promjena dugoroc¢no odrzala).

B 0 KA JRY

Awareness Desire Knowledge Ability Reinforcement

Primjer:
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Startup tvrtka Divorce-At-Last ima jedinstvenu poslovnu ideju i
pocela je stvarati glazbene Cestitke namijenjene prijateljima i rodbini
koji mogu Cestitati razvod voljene osobe i podici svoje raspoloZenje i
samopouzdanje.

Tvrtka je ranije poslovala pod imenom eCardz i nudila elektronicke
Cestitke za razne proslave, od drZzavnih praznika (Nova godina, Bozi¢,
Uskrs), do godisnjica i proslava (rodendani, viencanja, mature),
koristeci vlastiti razvijeni softver, putem drustvenih mreza.

Kako je konkurencija na ovom podrucju bila iznimno jaka, prodaja i
prihodi tvrtke poceli su drasti¢no padati te je bilo potrebno krenuti sa zanimljivom i originalnom idejom
koja jos$ nije bila prisutna na trzistu.

Glazbene cestitke bit ¢e izradene od kartona, originalnog dizajna u 30 razli¢itih motiva i s istim brojem
razli¢itih popularnih pjesama, za koje ce biti osigurane licence.

Promijenjen je naziv tvrtke, dizajniran je novi logotip, a uprava tvrtke priprema plan za provedbu
upravljanja promjenama.

Razumijevanje promjena

Zasto bismo se trebali mijenjati? Koji su nasi kljucni ciljevi?

Morate se promijeniti jer je trziste elektronickih kartica zasiceno i konkurentno, a prodaja i prihodi
opadaju. Zelite se razlikovati od konkurencije i ponuditi jedinstven i inovativan proizvod koji zadovoljava
potrebe kupca. Vasi kljucni ciljevi su rebrendirati svoju tvrtku, lansirati novu liniju proizvoda glazbenih
kartica za razvod i osvojiti trZiSnu niSu.

Koje ce biti koristi od promjene za organizaciju?

Prednosti promjene bit ¢e povecanje vase baze kupaca, lojalnosti i zadovoljstva, kao i vaseg trziSnog
udjela, prihoda i profitabilnosti. Takoder ¢ete poboljsati svoju reputaciju kreativne i agilne tvrtke koja se
moze prilagoditi promjenjivim preferencijama i potrebama kupaca. Takoder cete stvoriti konkurentsku
prednost i prepreku ulasku za potencijalne suparnike.

Kako ce to imati pozitivan utjecaj na ljude?

Promjena ée imati pozitivan utjecaj na ljude pruzajuéi im novu i uzbudljivu priliku da rade na novom i
smislenom proizvodu koji moZze pomodi ljudima da se nose s teskim Zivotnim dogadajem. Takoder éete
poticati kulturu inovacija, suradnje i u¢enja medu zaposlenicima te ih osnaziti da donose odluke i
preuzimaju odgovornost za svoj rad. Takoder cete nagraditi i prepoznati njihov doprinos i uspjehe te im
pruziti podrsku i obuku koja im je potrebna za uspjeh.

Kako ce to utjecati na nacin na koji ljudi rade?
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Promjena ¢ée utjecati na nacin na koji ljudi rade zahtijevajuci od njih da usvoje agilniji pristup razvoju i
isporuci proizvoda koji je vise usmjeren na kupca. Koristit ¢ete elegantne i agilne metode, kao sto su
dizajnersko razmisljanje, izrada prototipa, testiranje i povratne informacije, kako biste stvorili i pokrenuli
svoj proizvod. Takoder cete koristiti alate za planiranje i mjerenje napretka i ishoda promjena. Takoder
¢ete raditi u viSefunkcionalnim timovima te ¢esto i transparentno komunicirati i suradivati sa svojim
kolegama i dionicima.

Sto ljudi trebaju uciniti da bi napravili promjenu?

Ljudi ¢e morati uciniti sljedeée stvari kako bi uspjesno postigli promjenu:

Razumijevanje vizije i svrhe promjene te kako je ona uskladena sa strategijom i vrijednostima
organizacije.

Prihvacaju promjenu i prevladavaju svaki otpor ili strah koji mogu imati.
Sudjelujte i doprinosite procesu promjena te dijelite svoje ideje, povratne informacije i prijedloge.
Naucite i primijenite nove vjestine, alate i tehnike te zatraZzite pomo¢ kada je to potrebno.

Komunicirajte i suradujte s ¢lanovima tima, menadzZerima i drugim zainteresiranim stranama te rijeSite
sva odstupanja ili probleme koji se mogu pojaviti.

Oni slave prekretnice i uspjehe promjena te priznaju i cijene napore i uspjehe drugih.

Planiranje promjena

Dizajnirajte proces promjene. Tvrtka ée koristiti pristup
dizajnerskog razmisljanja kako bi stvorila i testirala svoju
novu liniju proizvoda glazbenih kartica za razvod. Oni ¢e
formirati interfunkcionalni tim product managera,
dizajnera, inZenjera, marketinskih stru¢njaka i prodavaca
koji ¢e raditi na projektu. Oni ¢e odabrati voditelja
promjene koji ¢e nadgledati i koordinirati proces promjene,
kao i sponzora promjene koji ¢e pruziti podrsku i smjernice.

!‘r Wil 508 cOLE 6F ¢ |

Napravite plan za promjenu. Tvrtka ée definirati aktivnosti, 9 MAKES MUSIICAL GREETTING CARD: ¢
— DIVORCES —

resurse, vremenske okvire i prekretnice za promjene.
Koristit ¢e platno za promjene za dokumentiranje i
vizualizaciju svog plana promjene.

Pripremite plan za neuskladenost. Tvrtka ¢e predvidjeti potencijalne rizike i izazove za promjenu, kao i
kako ih ublaziti ili rijesiti.

Uspostavite kriterije uspjeha i metode ocjenjivanja. Tvrtka ¢e definirati kriterije uspjeha, kako procijeniti
promjenu i kako ¢e mjeriti napredak i ishode promjene.
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Primijenite promjenu

Dogovorite se o kriterijima uspjeha za svoje promjene. Tvrtka bi trebala definirati i komunicirati
ocekivane ishode i koristi od promjene, kao i kako ée se mjeriti i ocjenjivati. Na primjer, neki kriteriji
uspjeha za promjenu mogu biti: povecanje zadovoljstva i lojalnosti kupaca, osvajanje odredenog
postotka trzisnog udjela, generiranje odredenog iznosa prihoda i dobiti te povecanje imidzZa i reputacije
robne marke tvrtke.

Identificirajte sve potrebe za obukom koje se moraju rijesiti za provedbu promjene. Tvrtka mora
procijeniti trenutne vjestine i znanje svojih zaposlenika i identificirati sve nedostatke ili podrucja koja je
potrebno poboljsati kako bi podrzala promjenu. Na primjer, neke potrebe za obukom koje tvrtka moze
imati su: dizajniranje i proizvodnja glazbenih Cestitki, dobivanje i upravljanje licencama za pjesme,
marketing i prodaja nove linije proizvoda te rjeSavanje upita i prituzbi kupaca. Tvrtka bi takoder trebala
odrediti najbolje metode i formate za pruzanje obuke, kao $to su online tecajevi, radionice, webinari ili
poducavanje.

Postavite "agente za promjenu”, Tvrtka bi trebala odabrati i osnaziti pojedince ili skupine koji mogu

voditi i olakSati promjene unutar organizacije. Trebali bi imati izvrsne komunikacijske vjestine, duboko
razumijevanje organizacijskih procesa i sposobnost nadahnuca i utjecaja na druge da prihvate promjene.
Agenti za promjene mogu biti interni zaposlenici koji ve¢ rade unutar organizacije, kao Sto su menadzeri,
vode, ¢lanovi tima ili vanjski konzultanti koji dolaze izvan tvrtke ili ustanove kako bi pomogli u
promjenama.

Akvizicija. Kako dobiti podrsku ljudi u cijeloj tvrtki?

Identificirajte i ukljucite kljucne aktere. Tvrtka bi trebala razmotriti razli¢ite skupine dionika koji su
pogodeni ili uklju¢eni u promjenu, kao sto su zaposlenici, kupci, dobavljadi, partneri i investitori. Tvrtka
bi ih tada trebala ukljuciti u dijalog i traZiti njihov doprinos i povratne informacije o viziji promjene,
ciljevima i planu.

Prenesite pricu o promjeni. Tvrtka bi trebala stvoriti uvjerljivu pri¢u o promjeni koja objasnjava zasto je
promjena potrebna, Sto promjena podrazumijeva te koje su prednosti i vrijednost promjene za
organizaciju i dionike. Tvrtka bi trebala prenijeti pricu o promjenama putem vise kanala i formata, kao
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Sto su prezentacije, bilteni, videozapisi, podcasti (digitalna audio datoteka dostupna na mreZi za
preuzimanje) i drustveni mediji.

Izgradite povjerenje i vierodostojnost. Tvrtka bi trebala pokazati svoju predanost i sposobnost da napravi
promjenu i pokazati da ima resurse, vjestine i stru¢nost za izvrSenje plana promjene. Tvrtka bi takoder
trebala biti transparentna i iskrena u pogledu napretka i ishoda promjena te dijeliti uspjehe i neuspjehe.
Tvrtka bi takoder trebala prepoznati i cijeniti doprinose i uspjehe dionika, kao i nagraditi i prepoznati
njihov trud i podrsku.

ecause this
fnet sucesselly
V' \to DIVORICE/

e

Obavjeséivanje o promjeni

ADKAR model je proces od pet koraka koji vodi pojedince kroz promjene i rjeSava sve prepreke ili
prepreke na putu. Oznacava svjesnost, Zelju, znanje, sposobnost i pojacanje. Evo nekih stvari koje
moZete uciniti za svaki korak:

Svijest. Tvrtka bi trebala informirati i educirati svoje zaposlenike, kupce, dobavljace, partnere i
investitore o potrebi za promjenom i razlozima koji stoje iza toga. Trebali bi objasniti kako je trziste
elektronickih kartica zasi¢eno i konkurentno, kao i kako ¢e ih njihova nova linija proizvoda glazbenih
kartica za razvod razlikovati od konkurenata i zadovoljiti potrebe kupaca. Takoder bi trebali podijeliti
svoju viziju i ciljeve za promjene, kao i kako su uskladeni sa strategijom i vrijednostima organizacije.

Zelja. Tvrtka mora motivirati i nadahnuti svoje dionike da sudjeluju i podrie promjene. Trebali bi
istaknuti prednosti i vrijednost promjena za organizaciju i dionike, kao $to su povecanje zadovoljstva i
lojalnosti kupaca, osvajanje niSnhog segmenta, generiranje prihoda i dobiti te poboljSanje imidza i
reputacije robne marke tvrtke. Takoder bi trebali prepoznati i cijeniti doprinose i uspjehe dionika, kao i
nagraditi i prepoznati njihov trud i podrsku.
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Znanje. Tvrtka bi trebala svojim dionicima pruZziti i olaksati
mogucnosti uéenja i osposobljavanja kako bi stekli vjestine i znanja
potrebna za promjenu. Trebali bi nuditi razli¢ite metode i formate
ucenja i obuke, kao Sto su online tecajevi, radionice, webinari ili
poducavanje. Takoder bi trebali pruziti alate i informacije potrebne
za promjenu, kao $to su softver za dizajn i produkciju, licence za
pjesme, marketinski i prodajni materijali te upute za korisni¢ku
sluzbu. Takoder bi trebale procijeniti djelotvornost i u¢inak uéenja i
osposobljavanja te pruziti povratne informacije i potporu dionicima.

DWGHC :
| AT - LAST »

e WII ig

Sposobnost. Tvrtka bi trebala omoguditi i osnaziti svoje dionike da
primijene i prakticiraju vjestine i znanja steCena za promjenu. Trebali
bi osigurati resurse i podrsku potrebnu za promjenu, kao sto su oprema, proracun, vrijeme i smjernice.
Takoder bi trebali pratiti mjere uspjeSnosti i povratne informacije dionika te utvrditi i rijesiti sve
nedostatke ili probleme koji se mogu pojaviti. Zatim bi trebali slaviti i prepoznati prekretnice i uspjehe
promjena, kao i priznati i cijeniti napore i uspjehe dionika.

Pojacanje. Tvrtka mora podrzati i pojacati promjene osiguravajuci da one postanu ugradene i integrirane
u kulturu i procese organizacije. Trebali bi komunicirati i izvjeStavati o rezultatima i ishodima promjena,
kao i o tome kako su postigli ciljeve promjene. Takoder bi trebali traziti povratne informacije i prijedloge
dionika i djelovati na temelju njih te ih koristiti za poboljSanje proizvoda i procesa. Takoder bi trebale
pruzati stalnu potporu i osposobljavanje dionicima te im pomodi da se prilagode novoj situaciji.

Domaca zadacéa:

1. PredloZite neke slogane za nove proizvode, tvrtku "Napokon
razvod" koja izraduje glazbene Cestitke za razvode, koje bi
trebale biti pamtljive i privlaéne potencijalnim kupcima, s
ciliem povecanja prodaje i profita te stjecanja novih kupaca.

2. Odaberite nekoliko pjesama koje odgovaraju ovim glazbenim

pozdravima. [
3. Definirajte UVP (jedinstvena ponuda vrijednosti) h 1A
4. Definirajte nepostenu prednost . 364 SYUSICo anﬁms

SWNLp,

HESR A AN|

UVP — Jedinstvena poruka koja navodi zasto je vas proizvod ili
usluga drugadiji i vrijedan kupnje.

Nepostena prednost: jedinstvena karakteristika ili osobina koju imate koju drugi ne mogu lako kopirati ili
kupiti.
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Politika primjene

Provedbena politika je metoda kojom se osigurava da strateski ciljevi tvrtke pokre¢u napredak i
djelovanje na svim razinama unutar tvrtke.

Matricu Hoshin Kanri X izumio je profesor Yoji Akao u Japanu 1950-ih.

Hoshin Kanri X Matrix, takoder poznat kao X-Matrix, alat je za stratesko planiranje koji
se koristi za povezivanje ciljeva cijele tvrtke s odredenim projektima na kojima
pojedinci rade. Metoda uzima vase poslovne ciljeve i rasélanjuje te ciljeve na manje
ciljeve, koji se dalje dijele na projekte i zadatke. Ti se projekti i zadaci zatim rasporeduju
od vrha do dna u organizaciji.

Postoji 7 koraka procesa planiranja prema Hoshin Kanri metodi, a to su:

1. Razvoj vizije, misije i kljucnih pokazatelja unutar organizacije,

2. Identificirajte klju€ne ciljeve koji predstavljaju vitalne i znac¢ajne promjene potrebne organizaciji
da ostvari svoju viziju.

3. Postavljanje godisnjih planova poboljSanja, uz fleksibilnost postavljanja kratkoroc¢nih planova
kao Sto su tromjesecni planovi.

4. Raspodjela godiSnjih golova od vrha do dna kroz proces koji se zove hvatanje lopte, koji
detaljno opisuje kako ce se golovi distribuirati putem dvosmjerne komunikacije.

5. Pregledajte rezultate na tjednoj, mjesecnoj i godisnjoj bazi, koristeci alate kao sto je kaskadni
grafikon,

6. Rjesavanje problema, korak 6 gleda na ciljeve koji su propusteni iz koraka 5, kako bi se
identificirali i rijesili ti problemi,

7. Razmisljanje i ucenje, prihvacanje ideje kontinuiranog rasta i poboljsanja. i —

JUSTDOIT

Klju€ni pokazatelji: Indeks povjerenja potrosaca, trosak rada po jedinici proizvodnje, prihod i neto dobit
itd.

Kljuéni ciljevi: ulazak na nova trzista, uvodenje novog proizvoda, usvajanje drugacijeg modela pruzanja
usluga itd.

Izjava o viziji: "UCiniti sve Sto je moguce za prosirenje ljudskog potencijala" (Nike).

Izjava o misiji: "Donijeti inspiraciju i inovaciju svakom sportasu na svijetu."

Postavljanje godisnjih ciljeva od vrha do dna: razvoj sustava za poboljSanje isporuke (Supply Chain
Manager); razvoj strategije rasta (CFO); pokretanje procesa anketiranja kupaca (Sales Manager) itd.
Tablica rezultata: Tablica kuglanja* prikazuje izvedbu klju¢nih strateskih ciljeva za koje ste vi i vas tim
odgovorni za dovrSavanje u 12 mjeseci. (*nadimak koji se daje listovima za pracéenje klju¢nih pokazatelja
Rjesavanje problema: Implementirajte postupak Plan-Do-Check-Act kako biste identificirali i uklonili
probleme koji blokiraju postizanje vasih ciljeva.
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Razmisljanje i ucenje: Razmislite o tome Sto je funkcioniralo, a Sto nije tijekom cijelog procesa.

X matrica podijeljena je u 4 klju¢na ( . . .
kvadranta: Hoshin Kanri X Matrica

Dugorocni ciljevi (jug)
Godisnji ciljevi (Zapad) 3. Kako

Prioriteti najviSe razine (sjever)

Najvazniji

Pokazatelji za poboljSanje (istok)

U kutovima matrica Model X vizualiziraju

2o

o5 .
se ovisnosti izmedu aktivnosti u svakom 2.Dokle I Y 4.Koliko 5. Ko
odjeljku. : s o —>

L . o Dugorotni
Na krajnjoj desnoj strani dijagrama ciljevi
nalaze se imena osoba odgovornih za
izvrSavanje relevantnih zadataka/ciljeva. -
1. Sta

Rjesavanje problema za propustene
ciljeve: :The Plan-Do-Check-Act Cycle

Dok provodite preglede svojih
mjesecnih i godisnjih ciljeva, mozda
¢ete primijetiti da ste propustili neke

od svojih ciljeva. ACT PLAN

Implement the Identify Your

Pripremite se za rjeSavanje problema Bost Solution ek

kako biste ispunili propustene ciljeve.

Implementirajte postupak pregleda DO
plan-do-check-act kako biste Lol i

identificirali i uklonili probleme koji

Primjena metode X matrice:

Svicarska slasti¢arska tvrtka ChocolLand, koja, izmedu ostalog, proizvodi sve vrste ¢okolade - tamnu,
mlije¢nu, bijelu i rubin, pokrece proizvodnju nove vrste ¢okolade. Naime, tamna ¢okolada poznata je od
davnina, mlijecna ¢okolada datira iz 1875. godine, bijela ¢okolada postoji od 1936. godine, a tek 2017.
godine na trziste je lansirana nova vrsta — rubin ¢okolada. | bas kad se €inilo da je ovo kraj inovacija u
sferi proizvodnje ¢okolade, rodila se ideja izvan okvira: cokolada u boji.
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Ideja je umijesati suho voce u prahu u smjesu bijele ¢okolade (koja ne sadrzi ¢vrste tvari kakaa). Na taj se
nacin mogu dobiti razli¢ite boje i razliciti okusi nove vrste cokolade: zelena ¢okolada dobiva se dodatkom
susenog kivija u prahu, crvena ¢okolada s dodatkom maline, crvene narance ili tresnje, tamnoplava s
borovnicom u prahu, naranca sa susenom narancom ili mangom u prahu, ruZicasta s narom, zuta s
limunom, ananasom ili grejpom itd.

Novost ovog proizvoda nije samo boja koja se razlikuje od tradicionalne ¢okolade, ve¢ i obogaceni okus
raznog voca, povecava se hranjiva vrijednost proizvoda i poveéavaju se blagodati konzumacije.

Pored tipi¢nih prednosti konzumiranja ¢okolade, zbog sadrzaja flavonoida, kao $to su:
Smanjenje slobodnih radikala

Poboljsanje cirkulacije krvi

Snizavanje krvnog tlaka

Snizavanje "loSeg kolesterola"

Smanjenje upala

Smanjenje inzulinske rezistencije

PoboljSanje sposobnosti mozga da uspostavi nove veze
Izmedu neurona.

Prevencija kognitivhog pada

Smanjenje rizika od kardiovaskularnih problema,

Dodatne prednosti suhog voca su:

Poboljsava protok krvi, zdravlje probave, smanjuje rizik od oksidativnih
ostecenja i bolesti, zahvaljujuéi visokom sadrzaju vlakana i antioksidansa,
posebno polifenola.

Pruza esencijalne hranjive tvari koje jac¢aju imunitet, ublazavaju oksidativni
stres, podrzavaju zdravlje srca, promicu zdravlje kostiju i pomaZzu u prevenciji
raka.

Sprijecite i kontrolirajte dijabetes reguliranjem razine Secera u krvi, unato¢ tome $to je bogat voénim
Secderom.

PomazZe u mrsavljenju povec¢anjem zadovoljstva i smanjenjem unosa kalorija.

Poboljsanje zdravlja debelog crijeva i probave uvodenjem korisnih bakterija i sprje€avanjem zatvora.
Smanjenje simptoma anksioznosti i depresije pruzanjem triptofana, aminske kiseline koja pomaze u
proizvodnji serotonina, neurotransmitera koji regulira raspoloZenje.

Pomaze zdravim trudno¢ama osiguravanjem Zeljeza, folata i kalija, koji su vaZni za razvoj fetusa i zdravlje
majke.

Tvrtka ima ambiciozan plan osvojiti trZziSta EU, SAD-a, Kanade i Australije u sljedecih pet godina i postati
lider u proizvodniji i prodaji ¢okolade u boji. Tijekom razdoblja od 10 godina, Azija i Afrika trebale bi biti
pokrivene na isti nacin.
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X-vinjeta

Razvoj vizije, misije i kljucnih pokazatelja unutar organizacije: tvrtka bi mogla razviti izjavu o viziji, izjavu
o misiji i klju¢ne pokazatelje:

(a) Vizija. Vizija tvrtke je postati lider u proizvodniji i prodaji cokolade u boji u sljedecih 5 godina.

(b) Misija. Misija tvrtke je pruZziti kupcima diljem svijeta visokokvalitetne, inovativne i zdrave ¢okoladne
proizvode.

(c) Klju¢ni pokazatelji. Kljucni pokazatelji: napredak prema ostvarenju vizije i misije:
TrZisni udio : Postotak ukupnog trzista ¢okoladnih proizvoda koji tvrtka posjeduje.

Prihod: I1znos novca koji tvrtka zaraduje od prodaje svojih ¢okoladnih proizvoda.
Zadovoljstvo kupaca: Razina zadovoljstva koju kupci imaju s ¢okoladnim proizvodima tvrtke.

AngaZman zaposlenika: Razina angazmana koju zaposlenici imaju s tvrtkom i svojim radom.

Identifikacija klju¢nih ciljeva: Tvrtka bi mogla identificirati klju¢ne ciljeve koji predstavljaju vitalne i
znacajne promjene potrebne organizaciji da bi ostvarila svoju viziju. Na primjer, cilj je povecati njihov
trzisni udio, lansirati novu liniju ¢okoladnih proizvoda u boji namijenjenih potrosacima koji brinu o
zdravlju i proSiriti svoju distribucijsku mrezu kako bi dosegli nova trZista:

1. godina:
1. cilj: povedati trzisni udio za 10 % na trziStu EU-a uvodenjem nove linije obojenih ¢okoladnih proizvoda
namijenjenih potroSacima koji brinu o zdravlju.

Cilj 2: Prosiriti distribucijsku mreZu kako biste dosegli nova trzista u SAD-u i Kanadi.
Cilj 3: Ulagati u istraZivanje i razvoj kako bi se stvorili novi i inovativni ¢okoladni proizvodi.

2. godina:

Cilj 1: Povecati prihod za 15% lansiranjem nove linije ¢okoladnih proizvoda u
boji za djecu.

Cilj 2: Povecati zadovoljstvo kupaca za 20% poboljSanjem kvalitete ¢okoladnih
proizvoda tvrtke.

Cilj 3: Povecati angazman zaposlenika za 10% pruzanjem prilika za obuku i
razvoj.

Ovi ciljevi uskladeni su s vizijom tvrtke da postane lider u proizvodniji i prodaji cokolade u boji u sljedecih
5 godina i njezinom misijom da kupcima diljem svijeta pruzi visokokvalitetne, inovativne i zdrave
¢okoladne proizvode.
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Postavljanje godisnjih planova poboljsanja: Tvrtka bi mogla postaviti godisnje planove poboljsanja koji
su u skladu s njezinim klju¢nim ciljevima. Ti bi planovi mogli ukljucivati lansiranje novih proizvoda, Sirenje
distribucijske mreze i ulaganje u istrazivanje i razvoj kako bi se stvorili novi i inovativni ¢okoladni
proizvodi, na godi$njoj razini.

Tvrtka bi mogla osnovati tim za istraZivanje i razvoj za razvoj novih i inovativnih ¢okoladnih proizvoda.
Tim bi mogao raditi na stvaranju novih okusa ¢okolade u boji eksperimentirajudi s razli¢itim vo¢nim
prahovima i drugim prirodnim sastojcima. Takoder bi mogli istraZiti nove proizvodne tehnike koje bi
mogle pomoci u poboljsanju kvalitete i nutritivne vrijednosti njihovih ¢okoladnih proizvoda.

Postavljanjem godisnjih planova poboljsanja koji su usmjereni na istrazivanje i razvoj, Svicarska
konditorska tvrtka mogla bi ostati ispred konkurencije i nastaviti s inovacijama u industriji cokolade.

Rasporedivanje godisnjih ciljeva od vrha do dna kroz proces koji se zove hvatanje lopte: tvrtka bi mogla
rasporediti svoje godisnje ciljeve od vrha do dna kroz proces koji se zove hvatanje lopte, koji detaljno
opisuje kako ¢e ciljevi biti rasporedeni putem dvosmjerne komunikacije. Ovaj proces moze ukljucivati
redovite sastanke izmedu razlicitih odjela kako bi se osiguralo da su svi uskladeni s ciljevima tvrtke.

Odjel za proizvodnju i kontrolu kvalitete: Odjel za proizvodnju i kontrolu kvalitete mogao bi biti
odgovoran za osiguravanje visoke kvalitete ¢okoladnih proizvoda tvrtke i zadovoljavanja standarda
tvrtke. Mogli bi pruziti povratne informacije o izvedivosti ciljeva tvrtke i predloziti nacine za poboljsanje
proizvodnog procesa.

Marketing: Marketinski odjel mogao bi biti odgovoran za promociju ¢okoladnih proizvoda tvrtke i
povecanje svijesti o robnoj marki. Mogli bi pruziti povratne informacije o ciljevima tvrtke i predloziti
nacine za poboljSanje marketinske strategije tvrtke.

IstraZivanje i razvoj: Odjel za istraZivanje i razvoj mogao bi biti odgovoran za razvoj novih i inovativnih
¢okoladnih proizvoda. Mogli bi pruziti povratne informacije o ciljevima tvrtke i
predloZiti nacine za poboljSanje procesa istrazivanja i razvoja tvrtke.

Lanac opskrbe: Odjel opskrbnog lanca mogao bi biti odgovoran za osiguravanje
da se ¢okoladni proizvodi tvrtke isporucuju kupcima na vrijeme i u dobrom
stanju. Mogli bi pruZiti povratne informacije o ciljevima tvrtke i predloZiti nacine
za poboljsanje upravljanja lancem opskrbe tvrtke.

Prodaja: Odjel prodaje mogao bi biti odgovoran za prodaju ¢okoladnih
proizvoda tvrtke kupcima. Mogli bi pruziti povratne informacije o ciljevima tvrtke i predloZiti nacine za
poboljSanje prodajne strategije tvrtke.
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Ukljucivanjem razlic¢itih odjela u proces hvatanja lopte, Svicarska konditorska tvrtka mogla bi osigurati da
su svi uskladeni s ciljevima tvrtke i raditi na njihovom postizanju

Pregledajte rezultate na tjednoj, mjesecnoj i godisnjoj bazi: Tvrtka moZe vidjeti svoje rezultate na
tjednoj, mjesecnoj i godisnjoj bazi, koristeci alate kao sto je kaskadni grafikon. To bi im pomoglo da prate
svoj napredak prema svojim ciljevima i identificiraju podrucja u kojima se trebaju poboljsati.

Cilj Jan || Feb || Mar || Apr || Maj || Dhun || Jul ||Aug | Sep || Oct || Nov || Dec

Povecati trzisni udio za 10 % na
trzidtu EU pokretanjem nove linije
obojenih ¢okoladnih proizvoda koji
SuU namenijeni za zdravstveno

osvjestene potrosace Q 9\ 2\ \2 2\ |\ |2|2 |D

ProSiriti distributivnu mrezu da bi
dosli do novih trzista u SAD i

Kanadi Q 2|2 2\ 2 2 2\ | ||\ |D

Investirati u istraZivanje i razvoj za
stvaranje novih i inovativnih

&okoladnih proizvoda Q9 9\ 2|\ \2 2 2 D ||\ 2 D

Povecati prihode za 15%
pokretanjem nove linije obojenih
¢okoladnih proizvoda koji se

prodaju djeci Q| |\ || | D Q\Q |\ |2 |2 |2

Povecati zadovoljstvo kupaca za
20% poboljSanjem kvaliteta

&okoladnih proizvoda tvrtke Q9 9\ 2|\ \2 2 2\ D ||\ 2 D

Povecati angaZiranje zaposlenih
za 10% pruZanjem mogucénosti za

obuku i razvoj QD |\ |\ 2 D Q\Q |\ D |2 | D

Svi ciljevi navedeni su u prvom stupcu, a mjeseci u godini navedeni su u gornjem retku. Zelena celija
oznacava da je cilj za taj mjesec postignut, dok crvena ¢elija oznacava da cilj nije postignut. Koristenjem
tablice "Kuglana" za pracenje njihovog napretka svakog mjeseca, Svicarska konditorska tvrtka mogla je
identificirati podrucja u kojima se trebaju poboljsati i poduzeti korektivne mjere.
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Rjesavanje problema: Korak 6 razmatra ciljeve koji su propusteni iz koraka 5 kako bi identificirao i rijeSio
probleme. Ako tvrtka propusti jedan od svojih ciljeva, mogla bi koristiti tehnike rjesavanja problema kao
Sto je analiza uzroka.

Svicarska konditorska tvrtka nije ispunila neke od svojih ciljeva, kao $to je povecanje trzi¥nog udjela za
10 posto u EU i povedanje prihoda za 15 posto lansiranjem nove linije ¢okoladnih proizvoda u boji
namijenjenih djeci, a mogla bi koristiti tehnike rjeSavanja problema kao Sto je analiza uzroka kako bi
identificirala temeljne probleme i poduzela korektivhe mjere.

Analiza korijenskog uzroka je tehnika rjeSavanja problema koja pomaze identificirati temeljne uzroke
problema. UkljuCuje postavljanje pitanja "zasto" kako bi se doslo do temeljnog uzroka problema. Evo
primjera kako bi Svicarska konditorska tvrtka mogla koristiti analizu uzroka kako bi identificirala temeljne
probleme koji su uzrokovali da promase svoje ciljeve:

1. cilj: povecati trzisni udio za 10 % na trzistu EU-a uvodenjem nove linije obojenih ¢okoladnih proizvoda
namijenjenih potrosacima koji brinu o zdravlju.

Zasto smo promasili svoj cilj? Promasili smo svoj cilj jer nasa nova linija ¢okoladnih proizvoda u boji nije
zadovoljila potrebe potrosaca koji brinu o zdravlju.

Zasto nasa nova linija cokoladnih proizvoda u boji nije zadovoljila potrebe potrosaca koji brinu o
zdravlju? Nasa nova linija ¢okoladnih proizvoda u boji nije zadovoljila potrebe potrosaca koji brinu o
zdravlju jer nismo proveli dovoljno istrazivanja trzista kako bismo razumjeli njihove potrebe i
preferencije.

Zasto nismo dovoljno istraZili trZiste? Nismo dovoljno istraZili trZiste jer nismo dodijelili dovoljno resursa
za ovu aktivnost.

Cilj 4: Povecati prihod za 15% lansiranjem nove linije cokoladnih proizvoda
u boji koji se odnose na djecu.

Zasto smo promasili svoj cilj? Promasili smo svoj cilj jer nasa nova linija
¢okoladnih proizvoda u boji nije generirala dovoljnu prodaju.

Zasto nasa nova linija cokoladnih proizvoda u boji nije ostvarila dovoljnu
prodaju? Nasa nova linija ¢okoladnih proizvoda u boji nije generirala
dovoljnu prodaju jer ih nismo ucinkovito plasirali nasoj ciljanoj publici.
Zasto nismo ucinkovito plasirali nasu novu liniju cokoladnih proizvoda u
boji? Nismo ucinkovito plasirali nasu novu liniju cokoladnih proizvoda u boji jer nismo imali jasno
razumijevanje potreba i preferencija nase ciljane publike.
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KoriStenjem analize temeljnih uzroka za prepoznavanje temeljnih problema zbog kojih su promasili svoje
ciljeve, Svicarska konditorska tvrtka mogla bi poduzeti korektivne mjere i poboljsati svoje performanse u
buducénosti.

Razmisljanje i ucenje: Tvrtka bi mogla preuzeti ideju kontinuiranog rasta i poboljSanja razmisljajuci o
svom ucinku i ucedi iz svojih iskustava. To znanje mogli bi iskoristiti za usavrsavanje svojih strategija i
poboljSanje performansi u buduénosti.

Tvrtka bi mogla uciniti drugacije u sljedecoj iteraciji primjene Hoshin Kanri metode:

Provedite vise istraZivanja trZista: Tvrtka bi mogla provesti viSe istrazivanja trziSta kako bi bolje razumjela
potrebe i preferencije svoje ciljane publike. To bi im moglo pomodi u stvaranju ¢okoladnih proizvoda koji
su privlacniji njihovim kupcima i povecati njihov trzisni udio.

Poboljsajte marketinsku strategiju: Tvrtka bi mogla poboljsati svoju marketinsku strategiju koristenjem
drustvenih medija i drugih digitalnih marketinskih kanala kako bi dosegla Siru publiku. Takoder bi se
mogli udruziti s influencerima i drugim brendovima kako bi promovirali svoje nove ¢okoladne proizvode.

UloZite u obuku i razvoj zaposlenika: Tvrtka bi mogla ulagati u obuku i razvoj zaposlenika kako bi
poboljsala vjestine i znanje svojih zaposlenika. To bi im moglo pomodi u stvaranju kvalitetnijih
cokoladnih proizvoda i poboljSanju zadovoljstva kupaca.

Razmisljajuci o njihovom ucinku i identificiraju¢i podrucja u kojima se mogu poboljsati, Svicarska
slasti¢arska tvrtka mogla bi nastaviti s inovacijama i ostati ispred konkurencije.

Moguci nazivi ¢okolada u boji nove serije:

Fuzija cokoladnog voca

FRUIT FUSION

Dugine poslastice
Dugino blazenstvo
Prasak boja
Cokolada u boji
Okusi dugu
Voénost

Ludilo za bojama

Vocna pomama

Sarena poslastica
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Logotip tvrtke za rebranding:

Kakao zrno: Jednostavan i klasi¢an dizajn logotipa mogao bi sadrzavati zrno kakaovca s imenom tvrtke u
¢istom i modernom fontu.

Monogram: Dizajn logotipa monograma mogao bi ukljucivati inicijale imena tvrtke u elegantnom i
luksuznom fontu.

Minimalisticki: Minimalisticki dizajn logotipa mogao bi imati jednostavan i Cist dizajn, kao Sto je
cokoladica ili kap ¢okolade, s imenom tvrtke u modernom fontu.

Amblem: Dizajn logotipa amblema moZze ukljucivati kruzni dizajn ili dizajn Stita s imenom tvrtke i slikama
zrna kakaovca ili drugim slikama povezanim s ¢okoladom u elegantnom i luksuznom fontu.

Art Deco: Dizajn logotipa Art Deco mogao bi sadrZavati geometrijski dizajn s imenom tvrtke u
elegantnom i luksuznom fontu.

CHCCOLAND

Est. 1955 —

Primjeri slogana za ¢okoladnu voénu fuziju:

"Prepustite se voénom uZivanju ¢okoladne vo¢ne fuzije."
"Spoj voca i cokolade koji je jednostavno boZanstven."
"Savr$en spoj voca i cokolade u svakom zalogaju."

"Dozivite slatki i pikantni okus ¢okoladne vocéne fuzije."

"Voce i ¢okolada, konacéno zajedno."

"Zadovoljite svoju Zelju za slatkim fuzijom ¢okoladnog voca."
"Vrhunsko ¢okoladno iskustvo s voénim prizvukom."
"Cokoladna voéna fuzija: savréena poslastica za svaku priliku."
"Cokoladni uZitak s naletom voénog okusa."

"Voc¢na fusion ¢okolada: savrsen spoj slatkog i trpkog."

Prepustite se voénom uzZivanju cokoladne voéne fuzije
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Domaca zadacéa:

Tvrtka Chocoland, koja je nedavno lansirala novu vrstu ¢okolade (Fruit fusion) na trziste EU, priprema se
za pokretanje prodaje na americkom trziStu, s ambicijom da u sljedecih 5 godina postigne 10 posto
udjela na cjelokupnom trzistu cokolade, uvodenjem vocnih fusion ¢okoladnih plocica za djecu.

Koristite X matricu podijeljenu u 4 klju¢na kvadranta i krajnju desnu stranu:

Jug: Dugorocni ciljevi (S)
Zapad: Godisnji ciljevi (W)
Sjever: Prioriteti najvise razine (N)

Istok: Pokazatelji za poboljsanje (E)

Krajnje desno: Imena odgovornih (FR)

X-Matrix
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Analiza rizika

Analiza rizika je proces identificiranja, procjene i odredivanja prioriteta potencijalnih rizika koji bi mogli
negativno utjecati na organizaciju ili projekt. Cilj analize rizika je pomoci organizacijama u donosenju
informiranih odluka o tome kako upravljati i ublazavati te rizike. Proces obi¢no uklju€uje identificiranje
potencijalnih rizika, procjenu vjerojatnosti i potencijalnog utjecaja svakog rizika te usvajanje strategije za
ublazavanje ili izbjegavanje tih rizika. Provodenjem analize rizika organizacije mogu smanijiti vjerojatnost
pojave negativnih dogadaja i povecati svoje Sanse za uspjeh.

Jedan od nacina kategorizacije rizika je koristenje matrice koja uzima u obzir vjerojatnost pojave i
ozbiljnost potencijalnih posljedica. Ova je matrica podijeljena u Cetiri kvadranta:

Manje posljedice; Niska vjerojatnost (A): Rizici koji se mogu sigurno zanemariti jer je malo vjerojatno da
¢e se pojaviti i imali bi minimalan utjecaj ako bi se pojavili.

Glavne posljedice; Niska vjerojatnost (B): Rizici koji se mogu ublaziti jednostavnim promjenama u
ponasaniju, kao $to je provedba odgovarajucih smjernica ili postupaka.

Manje posljedice; Visoka vjerojatnost (C): Rizici koji se mogu ublaziti osiguranjem, kao $to je kupnja
osiguranja od automobilske odgovornosti ili osiguranja imovine.

Glavne posljedice; Visoka vjerojatnost (D): Rizici koje je potrebno aktivno identificirati, pratiti i ublaziti,
kao Sto je izrada planova za nepredvidene situacije ili ulaganje u novu tehnologiju.

Kategorizacijom rizika na ovaj nacin, organizacije mogu odrediti prioritete svojih napora u upravljanju
rizicima i usredotociti se na rizike koji ée se najvjerojatnije pojaviti i imati najveci potencijalni utjeca;j.

r A
A B

Rizici koji se Rizici koji se

mogu sigurno mogu ublaziti
iti jednostavnim

promjenama u

_ ponasanju I

Manje posljedice

Posljedice
Glavne posljedice Rizici koji se Rizici za aktivnu
mogu ublaziti identifikaciju,
osiguranjem pracdenje i
ublazavanje
Toje Vjerojatnost Velika
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Primjer:

Start-up tvrtka Hats & Mates pokreée proizvodnju SeSira koji imaju dodatnu %
funkciju masiranja glave. Ideja je da ljudi imaju moguénost diskretno masirati * y
glavu dok hodaju ulicom ili obavljaju svoje uobicajene aktivnosti. Ugradeni ‘ m ‘
masaZer sastoji se od dvije okrugle ploce, poput tankih jastuci¢a, koje se

nalaze u razini sljepoocnice u unutarnjim dZzepovima Sesira. Jedna strana ovih % e
plo¢ica presvucena je tankom podlogom s gelom za hladenje, a druga ? N4 '
toplinskim slojem koji se moZze lagano zagrijati i drzati na toplom do 8 sati. To

su dvije opcije koje se koriste ljeti i zimi, odnosno jednostavnim okretanjem ‘ e' '

plocCica na ljetnu ili zimsku stranu. Masazer radi na principu pulsiranja i njezne HATS &MATES

rotacije s lijeva na desno.

®

Ugradene punjive baterije mogu se puniti preko nodi ili se mogu koristiti rezervne baterije, u slucaju da
se punjenje zaboravi ili takva moguénost nije postojala. U osnovnom modelu ukljucivanje i iskljucivanje
vrsi se ru¢no (prekidacem za ukljucivanje/iskljucivanje), dok se u naprednim modelima
ukljucivanje/iskljucivanje moze obaviti putem mobilnog telefona. Promisljeno je nekoliko modela
modernog oblika - za Zene i muskarce, s nekoliko standardnih veli¢ina, tako da predstavljaju modni
dodatak i ni na koji nacin ne ukazuju na medicinsku svrhu Sesira. Masiranje sljepoocnica svakako je
korisno, ¢ak i ako vas boli glava, migrena ili se osjecate umorno, jer poboljSava cirkulaciju, poveéava
koncentraciju, a takoder moze pomoci u ublazavanju stresa, napetosti i glavobolje, pa ¢ak i poboljsati
vid.

Tvrtka je osigurala pocetni kapital od 400,000 dolara, ima ukupno 5 osnivaca: 4 osnivaca imaju pocetni
kapital od 50,000 dolara svaki, a peti investitor ima kapital od 200,000 dolara.

Poznata vanjska dizajnerska agencija angazZirana je za dizajn proizvoda, a tekstil za SeSire (merino vuna,
Cista svila, viskoza, pamuk) nabavlja se od dobavljaca u Indiji.

Namjera je prodavati $eSire za masazu putem poznatih kanala: Amazon, Etsy, eBay, ali i putem
Instagrama i Facebooka.

Startup tvrtka trebala bi analizirati potencijalne rizike koji su najé¢eséi u pocetnim fazama poslovanja:

Previse reZijskih troskova (kupnja skupe opreme, namjestaja, alata, softvera)

Nedostatak traznje na trzistu (ako ljudima ne treba vas proizvod, nece ga kupiti)

Nedostatak novca (gubitak novca moZe se dogoditi ako svoje troskove ne planirate pazljivo i mudro)
Nejednak pocetni kapital (nerazmjerna raspodjela kapitala moze dovesti do sukoba izmedu suosnivaca)
Timski problem (nemogucnost osnivaca da pronade dobrog suosnivaca ili da dobro suraduje sa svojim
timom).

Zatim bi tvrtka trebala napraviti analizu potencijalnih rizika - ubojice tvrtke - u svom poslovanju:

e TrziSni rizici; ® Konkurentski rizici; ® Tehnoloski i operativni rizici; ® Financijski rizici; ® Kadrovski rizici; e
Pravni i regulatorni rizici; ® Sistemski rizici.
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TrZiSni rizici: TrZiste SeSira s ugradenim masaZerima moZda nece biti tako veliko kao Sto se ocekivalo, $to
dovodi do nize prodaje i prihoda. Vjerojatnost pojave ovog rizika je umjerena, jer potraznja za takvim
proizvodima jos nije dobro uspostavljena. Ozbiljne posljedice ovog rizika mogle bi biti smanjenje prihoda
i profitabilnosti. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi mogla provesti preliminarno istrazivanje trzista kako
bi bolje razumjela potraznju za takvim proizvodima i u skladu s tim prilagodila svoju marketinsku
strategiju.

Konkurentski rizici: Druga poduzeéa mogu udéi na trziste sa sli¢nim
proizvodima, Sto bi dovelo do povecane konkurentnosti i manjeg
trziSnog udjela. Vjerojatnost pojave ovog rizika je velika, jer je trziste
SesSira s ugradenim masaZerima relativno novo i ima niske prepreke za ;.:
ulazak. Ozbiljne posljedice ovog rizika mogle bi biti smanjenje trziSnog
udjela i profitabilnosti. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi se mogla .
usredotoditi na stvaranje jedinstvene ponude vrijednosti (UWP) i -
izgradnju snaznog identiteta robne marke.

Tehnoloski i operativni rizici: Ugradena tehnologija masaZera moZze se pokvariti ili ne raditi ispravno, Sto
dovodi do smanjenja kvalitete proizvoda i nezadovoljstva kupaca. Vjerojatnost da ¢e se ovaj rizik
dogoditi je mala, jer je tvrtka angazirala poznatu vanjsku agenciju za dizajn proizvoda. Ozbiljne posljedice
ovog rizika mogle bi biti smanjenje zadovoljstva kupaca i poveéanje povrata. Kako bi ublaZila ovaj rizik,
tvrtka bi mogla provesti temeljito testiranje proizvoda prije nego $to ga lansira i pruziti jamstvo kupcima.

Financijski rizici: Tvrtka moze izgubiti novac zbog neocekivanih troskova ili manjeg obujma prodaje od
ocekivanog. Vjerojatnost da se ovaj rizik dogodi je umjerena, jer je tvrtka osigurala pocetni kapital od

400,000 USD. Ozbiljne posljedice ovog rizika mogu biti bankrot i zatvaranje poduzeca. Kako bi ublazila
ovaj rizik, tvrtka bi mogla izraditi detaljan financijski plan i pomno pratiti svoje troskove.

Rizici osoblja: Tim moZe dozivjeti sukobe ili nesuglasice, sto dovodi do smanjene produktivnosti i
morala. Vjerojatnost nastanka ovog rizika je umjerena, jer tvrtka ima pet osnivaca s razli¢itim znanjem i
iskustvom. Ozbiljne posljedice ovog rizika mogle bi biti smanjenje produktivnosti i poveéanje fluktuacije
zaposlenika. Kako bi ublaZila taj rizik, tvrtka bi mogla uspostaviti jasne komunikacijske kanale i postupke
rjeSavanja sukoba.

Pravni i regulatorni rizici: Tvrtka se moZze suociti s pravnim ili regulatornim izazovima vezanim uz
proizvodniju ili prodaju proizvoda. Vjerojatnost nastanka ovog rizika je mala, jer je tvrtka osigurala tekstil
za SeSire od renomiranih dobavljaca. Ozbiljne posljedice ovog rizika mogu biti zakonske kazne ili kazne.
Kako bi ublaZzila ovaj rizik, tvrtka bi se mogla posavjetovati s pravnim strucnjacima i osigurati uskladenost
sa svim relevantnim propisima.

Sistemski rizici: Tvrtka se moZe suociti sa sistemskim rizicima povezanim s globalnim gospodarskim
uvjetima ili prirodnim katastrofama. Vjerojatnost ovog rizika je mala, ali posljedice mogu biti ozbiljne.
Kako bi ublaZila ovaj rizik, tvrtka bi mogla izraditi plan za nepredvidene situacije i diverzificirati svoj lanac
opskrbe.
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Zakljucak i napomene:

Pragmati¢no upravljanje rizicima nije pokusaj predvidanja i ublazavanja svakog moguceg izvora rizika.
Imajte na umu dvije stvari:

e AngaZiranje zdravog razuma kako bi se identificirali i ublaZili najocitiji rizici na troskovno
ucinkovit nacin;

e Razvijanje kulture reagiranja na neocekivane dogadaje — to jest, gasenja pozara — na miran,
racionalan nacin.

Ne dopustite da vas rizik paralizira. Poduzetnici su, po definiciji, ljudi koji riskiraju. Dobro upravljanje
rizicima vazan je izvor konkurentske prednosti. MozZete iskoristiti izglede i izgraditi uspjesan i profitabilan

pothvat ucedi prepoznati i ublaziti rizike.

Analizirajmo upravljanje rizicima u sluc¢aju Hats&Mates startapa:

Provodenje istrazivanja trzista izvrstan je nacin za ublaZavanje trzisnog rizika.
Boljim razumijevanjem potraznje za takvim proizvodima, Hats & Mates moze
prilagoditi svoju marketinsku strategiju u skladu s tim i poveéati svoje Sanse za
uspjeh.

Polaziste istrazivanja trziSta Cesto je stolna studija ucestalosti bolesti (kao Sto
su migrene, glavobolje i stres), temeljena na stru¢nim istrazivanjima i
statistikama. Evo nekoliko statistika koje bi mogle biti korisne za Hats&Mates:

Svaki dan 15,8 posto svjetske populacije imalo je glavobolje, a gotovo polovica migrene - uglavnhom kod
Zena.

Jedno od Cetiri ku¢anstva u SAD-u ima nekoga tko Zivi s migrenom.

Globalni broj migrene povecao se za 40.1% izmedu 1990. i 2019., s procijenjenih 87.6 milijuna slucajeva
u 2019.

Analizom ovih podataka i drugih relevantnih informacija, Hats & Mates moZe bolje razumijeti trZiste
SeSira s ugradenim masaZerima i u skladu s tim prilagoditi svoju marketinsku strategiju.

Kako bi ublazio konkurentski rizik, Hats & Mates bi se mogao usredotociti na stvaranje jedinstvene
ponude vrijednosti (UVP) i izgradnju snaznog identiteta robne marke. UVP je izjava koja jasno prenosi
jedinstvenu korist koju proizvod ili usluga pruza svojim korisnicima. Evo koraka za stvaranje UVP-a:

Identificirajte svoju ciljanu publiku: Tko su vasi idealni kupci? Koje su vase potrebe i bolne tocke?
Analizirajte svoju konkurenciju: Sto nude vasi konkurenti? Kako se ti moZe$ razlikovati od njih?
Definirajte svoju jedinstvenu prednost: Po ¢emu se vas proizvod razlikuje od ostalih na trZistu? Koju
jedinstvenu vrijednost pruzate kupcima?

Napravite UVP: Upotrijebite informacije koje ste prikupili u prethodnim koracima kako biste stvorili

jasnu i saZetu izjavu koja svojim klijentima prenosi vasu jedinstvenu korist.
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Jedinstvena ponuda vrijednosti (UVP) za SeSire i partnere:

"DoZivite vrhunsko opustanje uz Hats&Mates. Nasi SeSiri imaju ugradeni masazer koji stimulira bolne
tocke u glavi, pruzajuci olaksanje od stresa, napetosti i glavobolje. S dvije mogucénosti hladenja i grijanja,
nasi Sesiri savrseni su za svako godisnje doba. Nasi moderni dizajni dostupni su u nekoliko veli¢ina i za
muskarce i za Zene, $to ih ¢ini modnim dodatkom koji takoder pruza zdravstvene prednosti. Uz
Hats&Mates moZete uZivati u blagodatima masaze bilo kada i bilo gdje."

Stvaranjem UVP-a koji se fokusira na jedinstvene znacajke i prednosti proizvoda, Hats & Mates moZze se
razlikovati od svojih konkurenata i privuéi svoju ciljanu publiku.

Kako bi izgradili snazan identitet brenda, Hats & Mates treba slijediti ove korake:

Definirajte vrijednosti svoje marke: Sto predstavlja vag brend? Koje su va$e temeljne vrijednosti?
Razvijanje osobnosti vaseg brenda: kakvu osobnost Zelite da vas brend ima? Kako Zelite da vasi kupci
dozive vas brend?

Stvorite vizualni identitet: Razvijte logotip, paletu boja i druge vizualne elemente koji predstavljaju vas
brend.

Uspostavite smijernice za robnu marku: Izradite smjernice o tome kako bi vas brend trebao biti
predstavljen kroz razlicite komunikacijske kanale, kao Sto su drustveni mediji, oglasavanje i pakiranje.
Izgradite svijest o robnoj marki: Koristite marketinske strategije i strategije oglasavanja kako biste
povecali svijest o robnoj marki i dosegli svoju ciljanu publiku.

Slijededi ove korake, Hats & Mates moze stvoriti snazan identitet brenda koji ga razlikuje od
konkurencije i odjekuje kod ciljane publike.

Naziv robne marke i prepoznatljivost: Naziv robne marke trebao bi biti pamtljiv, jednostavan za izgovor i
odrazavati vrijednosti tvrtke. Hats & Mates mogao bi razmisliti o koristenju naziva koji naglasava
zdravstvene prednosti proizvoda, kao $to je "HeadEase" ili "MindMassage". Takoder je potrebno
definirati osobitosti marke, kao $to su: prijateljski, inovativni ili pouzdani Sesiri.

Vizualni identitet: Vizualni identitet robne marke trebao bi biti dosljedan na svim kanalima, uklju¢ujudi

web stranicu, drustvene medije i ambalaZzu. Hats & Mates mogao bi razviti logotip koji ukljucuje
ugradenu funkciju masaZera proizvoda, kao $to su dvije okrugle ploce. Paleta boja mozZe biti umirujuca i
opustajuca, poput nijansi plave ili zelene. Ostali vizualni elementi, poput fontova i grafike, takoder bi
trebali biti u skladu s osobnoséu brenda. Evo nekoliko primjera:

Moguci slogani za HeadEase Sesire:

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

"Sesiri za glavu: krajnje olak3anje."

"Umirite svoju glavu i dusu SeSirima HeadEase."
"Opustite svoj um i umirite glavu uz HeadEase Sesire."
"Dozivite vrhunsku udobnost uz HeadEase Sesire."
"Sesiri za glavu: savréen nacin za opustanje.” ‘
"Pronadite svoj unutarnji mir uz HeadEase SeSire." ‘
"HeadEase Sesiri: vrhunski dodatak za opustanje."
"HeadEase $esiri: savrSen nacin za ublazavanje stresa."
"Dozivite mo¢ opustanja uz HeadEase SeSire."
"Pronadite svoj mir uz HeadEase $eSire."

Kada je rije¢ o motiviranju ljudi da daju sve od sebe u startupu, postoji nekoliko mjera koje se mogu
poduzeti. Evo nekih od najvaznijih:

Zaposlite prave ljude: Jedna od najvaznijih stvari koje mozete uciniti kako biste motivirali svoj tim je
zaposliti prave ljude. PotrazZite pojedince koji su strastveni prema vasem proizvodu (ili usluzi) i koji imaju
vjestine i iskustvo potrebne da pomognu vasem pothvatu da uspije.

Navedite jasne ciljeve i oekivanja: Pobrinite se da svi u vasem timu razumiju sto se od njih ocekuje i koji
su zajednicki ciljevi. To ¢e im pomodi da ostanu usredotoceni i motivirani.

Ponudite poticaje i nagrade: Razmislite o ponudi poticaja i nagrada ¢lanovima svog tima za postizanje ili
prekoracenje postavljenih ciljeva. Ovo moze biti sjajan nacin da ljudi budu motivirani i angaZirani.

Uspostavite jasne komunikacijske kanale: Pobrinite se da svi u vasem timu znaju kako komunicirati jedni
s drugima i s vama. To ¢e pomodi u sprjecavanju nesporazuma i osigurati da su svi na istoj stranici.

Stvorite pozitivno radno okruZenje: Na kraju, pobrinite se da ¢lanovi vaseg tima rade u pozitivnom
okruZenju koje pruza podrsku. To im moZe pomoci da ostanu motivirani i angaZirani, a takoder moze
pomodi u sprjecavanju sukoba.

Kad je rije¢ o postupcima rjeSavanja sukoba, vazno je uspostaviti jasne smjernice o tome kako treba
postupati s nesukladnostima. To moZe ukljucivati uspostavljanje postupka za prijavljivanje sukoba,
imenovanje posrednika koji ¢ée pomoci u rjeSavanju sukoba ili uspostavljanje skupa pravila za rjesavanje
sukoba. Poduzimanjem ovih koraka moZete pomodi da vas tim bude motiviran, angaziran i ucinkovito
suraduje.

Domacéa zadaca:
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1. Maloprodajna trgovina koja prodaje iskljucivo Hats & Mates kape s masaznom funkcijom pod
komercijalnom robnom markom HeadEase. Trgovina se nalazi u New Jersey Cityju, 3 milje od centra
grada, i ima 4 zaposlenika koji rade u dvije smjene - od 8 do 14 sati i od 14 do 20 sati.

Stvorite matricu rizika koja se moZe primijeniti na ovaj scenarij. Rizici se mogu slobodno predloziti.
Kategorija rizika — Opis rizika — Vjerojatnost — Ozbiljnost — Razina rizika — Strategija ublaZavanja

Drugi zadatak:
2.Postavite ove rizike u odgovarajuce kvadrante (A, B, Ci D):

e Pisac ostaje bez tonera neposredno prije sastanka s velikim kupcem

e Probusena guma automobila zaposlenika koji se vozi do trgovine

e TuZba koja je nastala kao posljedica kvara na proizvodu ili ozljede kupca
e Konkurenti zapoc€inju cjenovni rat, snizavajuci cijene slicnih SeSira.

Tok Procene rizika

Ocena rizika: pregled i aZuriranje

Provera mogucih reSenja

Procena rizika

Analiza rizika

Prepoznavane rizika
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Lean Canvas

Lean Canvas je alat koji vam pomaze detaljno analizirati vasu ideju u njezine klju¢ne pretpostavke i
stvoriti poslovni model od 1 stranice prikladan za Startupe. Sastoji se od deset gradevnih blokova, a to
su:

1.a. Problem: Glavni problem koji vas proizvod ili usluga rjesSava za vase kupce.
1.b. Postojece alternative: Kako se ti problemi danas rjesavaju.

2. Rjesenje: Minimalni odrZivi proizvod (MVP) koji nudite svojim kupcima kako biste rijesili njihov
problem.

3. Jedinstvena ponuda vrijednosti: Jedinstvena, jasna i uvjerljiva poruka koja ocrtava zasto je vas
proizvod ili usluga drugaciji i vrijedan kupnje.

4. Nepostena prednost: jedinstvena znacajka ili atribut koji imate i koji drugi ne mogu lako kopirati ili
kupiti.

5.a. Segmenti kupaca: odredena skupina osoba ili tvrtki ili ustanova koje ciljate kao svoje klijente.

5.b. Rani usvaojitelji: Karakteristike vasih idealnih kupaca koji ¢e uskociti u red.

6. Kljucni pokazatelji: Pokazatelji koje koristite za mjerenje svog napretka i uspjeha.

7. Koncept visoke razine: Jednostavna analogija X za Y.

8. Kanali: nacini na koje dosegnete svoje klijente i komunicirate s njima.
9. Struktura troskova: Glavni troskovi koje imate za poslovanje.

10. lzvori prihoda: Nacini na koje ostvarujete prihod od kupaca.

r 3

4. Nepostena
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2. Rjesenje 3. Prijedlog 5a. Segmenti
Moguéa rjesenja jedinstvene prednost kupaca
vrijednosti Ne r.noi‘e se lako Ciljna grupa
Zasto ste drugaciji kopirati
i vrijedi kupiti
;‘
1b. Bit ¢e r 1 7. Koncept visoke 5b. Rani korisnici
alternativa 6. Kljuéni razine 8. Kanali Karakteristike
Kako se ti pokazatelji Analogija X za Y: Put do klijenta vasih idealnih

problemi danas
rjesavaju

9. Struktura troskova

Klju¢ne aktivnosti
koje mjerite

S

Fiksni i varijabilni troskovi
Glavni troskovi koje imate za poslovanje

Poboljsanje u
odnosu na
postojeca rjesenja

10. Izvori prihoda
Nacini na koje ostvarujete prihod kupaca

klijenata
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Primjer:

Uber je tvrtka koja pruza prijevoz, dostavu hrane i druge
usluge putem svoje aplikacije. Uber je osnovan 2009. godine
s idejom da zatrazZi voznju putem telefona nakon sto se mucio
s pronalaskom taksija u Parizu. Uber je pokrenuo svoju
aplikaciju u San Franciscu 2010. godine i brzo se prosirio na
druge gradove i zemlje. Uber je poremetio tradicionalnu taksi
industriju nudecéi prakti¢nu, pristupacnu i pouzdanu
alternativu za kupce i vozace. Uber je takoder uloZio u nove
tehnologije, kao Sto su automobili bez vozaca, elektri¢ni
bicikli i lete¢i taksiji. Uber je jedna od najvrjednijih i
najutjecajnijih tvrtki na svijetu, s vise od 93 milijuna aktivnih
korisnika mjesecno i operacijama u vise od 72 zemlje.

LEAN platno za UBER:

Resenja %

Mogucnost
jeftine voZnje

@)
Problem

Skup taxi
prevoz
Siroka
dostupnost
vozila

Raspolozivi
broj taksi
vozila

Postojece

alternative pokazatelji

Javni prevoz Prihod

Broj korisnika

Sopstveni prevoz Broj voznji

Struktura troskova

Pravni i administrativni troskovi
Troskovi odrzavanja IT
Troskovi osiguranja
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Segmenti '
klijenata

Nepostene

prednosti

Putnici
vozaci

Jeftina voznja

dugme

Early
Bird

Kanali Rani usvojitelji

Preporuke
Reklama od
usta do usta

Korisnici
javnog
prevoza

Tokovi prihoda

Cena voznje
D

datne usluge (prtljag, Eekanje i sl.)
od licence
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Pro-Girl-Tect

Start-up tvrtka Pro-Girl-Tect razvija novi proizvod: narukvice
za otkrivanje droga u pi¢ima. Cilj je razviti proizvod koji ima
senzor za otkrivanje velikog broja razlic¢itih psihoaktivnih
tvari u pi¢ima, kako bi se sprijecilo da djevojke budu
drogirane u kafi¢ima i klubovima, a kasnije potencijalno
silovane ili opljackane.

Da bismo stvorili Lean Canvas za Pro-Girl-Tect, moramo
ispuniti svaki od gradevnih blokova relevantnim
informacijama za nas pothvat. Za pocetak moZemo koristiti
Lean Canvas matricu. Evo nekoliko primjera onoga sto
bismo mogli napisati za svaki blok:

Problem: Kontaminacija pi¢a ozbiljan je i rasiren problem koji pogada mnoge Zene, posebno u
drustvenim prostorima kao $to su barovi, klubovi i zabave. MoZe dovesti do seksualnog napada, pljacke
ili ¢ak smrti.

Postojece alternative: (a) Koristenje test traka ili podmetaca za provjeru pi¢a na drogu (b) Zamolite
prijatelja da pripazi na vase pice ili ga nikada ne ostavljajte bez nadzora (c) Izbjegavajte pice od stranaca
ili iz boca koje su veé otvorene.

Rjesenje: Narukvica koja ima mali senzor koji moZe otkriti prisutnost uobicajenih lijekova koji se koriste
za kontaminaciju piéa, poput GHB-a, ketamina ili Rohypnola. Povezuje se s vasim pametnim telefonom
putem Bluetootha i Salje vam obavijest ako je vase pice kontaminirano. Takoder ima gumb za hitne
slucajeve koji mozete pritisnuti kako biste upozorili prijatelje ili policiju ako se ne osjecate sigurno.

Jedinstvena ponuda vrijednosti: Pro-Girl-Tect je pametna narukvica koja vas upozorava na sve droge u
vasem picu u nekoliko sekundi. Elegantan je, diskretan i jednostavan za koristenje. To vam daje mir i
samopouzdanje kada se zabavljate.

Nepostena prednost: Jedinstvena znacajka ili atribut koji imate, a koji drugi ne mogu lako kopirati ili
kupiti, je senzorska tehnologija koju posjedujete, a koja moZe otkriti drogu u pi¢ima s velikom to¢noscu i
brzinom. Takoder imate snazan identitet robne marke i lojalnu bazu kupaca koji vjeruju i podrzavaju
vasu misiju.

Segmenti kupaca: Zene koje izlaze na pice i Zele zastititi sebe i svoje prijatelje od pijenja droga. Oni su
mladi, urbani i tehnicki obrazovani.

Rani usvojitelji: (a) Zene koje ¢esto izlaze na piée i zabrinute su za svoju sigurnost (b) Zene koje su
dozivjele ili svjedocile kontaminaciji pi¢a ili njezinim posljedicama (c) Zene koje su tehnolo$ki potkovane i
vole isprobavati nove uredaje.

Klju€ni pokazatelji: Pokazatelji koje koristite za mjerenje napretka i uspjeha su broj kupaca, zadovoljstvo
kupaca, zadrzavanje kupaca, prihod, dobit i drustveni utjecaj.
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Koncept visoke razine (X za Y): Pro-Girl-Tect: Fitbit za sigurnost pica! (Fitbit je pametni sat ili fitness
narukvica koju moZete koristiti za pracenje vitalnih tjelesnih funkcija, vjezbanja, koraka, tezine i obrazaca
spavanja.)

Kanali: Mozete doprijeti do svojih kupaca i komunicirati s njima putem drustvenih medija, online oglasa,
blogova, podcasta, influencera i usmene predaje. Takoder se moZete udruZiti s barovima, klubovima i
organizatorima dogadaja kako biste promovirali svoj proizvod i ponudili popuste ili besplatna probna
razdoblja.

Struktura troskova: Glavni troskovi koje imate za svoje poslovanje su proizvodnja i distribucija vasih
narukvica, razvoj i odrzavanje vase aplikacije i web stranice, marketing i oglasavanje vaseg proizvoda,
kao i place i naknade vaseg tima.

lzvori prihoda: MoZete zaraditi prihod od kupaca prodajom narukvica online ili u maloprodajnim
trgovinama. Takoder mozete naplatiti pretplatu za premium znacajke, kao sto su personalizirane
obavijesti, analiza podataka ili podrska zajednice.

Domaca zadacéa:

1. PredloZite nekoliko slogana za Pro-Girl-Tect
2. Predlozite nekoliko jedinstvenih prijedloga vrijednosti (UVP)

Imate li ideju kako bi se mogla osigurati neposStena prednost?

Napomena: Koja je razlika izmedu UVP-a i slogana?

UVP je izjava koja isti¢e prednosti vase ponude i jedinstvene znacajke koje vas
izdvajaju od konkurencije. Cilj UVP-a je dati vasem idealnom kupcu jasno
razumijevanje onoga $to vas proizvod/usluga nudi i zasto im je potreban. MozZete ga
koristiti na pocetnoj stranici web stranice, marketingu putem e-poste i opisima
proizvoda.

S druge strane, slogan je kratka i pamtljiva fraza koja se koristi u reklamnim
kampanjama kako bi pomogla trZistu da prepozna tvrtku. Trebao bi biti jednostavan
za koristenje, jednostavan i lak za paméenje. MozZete ga koristiti u svom logotipu,
zaglavlju web stranice, profilima na drustvenim mrezama, reklamnim kampanjama i
pakiranju.

Dok su i UVP-ovi i slogani kratki i pamtljivi, UVP-ovi su vise usmjereni na
komuniciranje vrijednosti proizvoda vasim kupcima, dok su slogani vise usmjereni na |
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Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC — Business Model Canvas) je alat koji vam pomaZze vizualizirati i
planirati vasu poslovnu ideju ili koncept. Ima devet blokova koji predstavljaju razlicite aspekte
poslovanja, kao Sto su segmenti kupaca, ponuda vrijednosti, komunikacijski kanali i tokovi
prihoda. Evo kratkog pregleda svakog bloka:

Klju€ni partneri: Tko su vasi saveznici i suradnici koji vam pomazu u stvaranju i isporuci vasih ponuda
vrijednosti, kao $to su dobavljaci, distributeri ili strateski partneri?

Klju€ne aktivnosti: Koje aktivnosti trebate obaviti kako biste stvorili i isporucili svoje vrijednosne
ponude, kao Sto su proizvodnja, marketing ili korisni¢ka sluzba?

Kljucni resursi: Koja su vam sredstva potrebna za stvaranje i isporuku vase ponude vrijednosti, kao sto
su ljudi, oprema ili intelektualno vlasnistvo?

Ponuda vrijednosti: Koju vrijednost nudite svojim kupcima i kako rjeSavate njihove probleme ili
zadovoljavate njihove Zelje?

Odnosi s kupcima: Kako komunicirate sa svojim kupcima i gradite lojalnost i povjerenje?
Kanali: Kako doprijeti do svojih kupaca i isporuciti svoje ponude vrijednosti?
Segmenti kupaca: Tko su vasi kupci i koje su njihove potrebe i preferencije?

Struktura troSkova: Koji su glavni troskovi ukljuéeni u stvaranje i isporuku ponude vrijednosti, kao Sto su
fiksni ili varijabilni troskovi?

lzvori prihoda: Kako ostvarujete prihod od svojih kupaca i koliko su spremni platiti?

Za razliku od Lean Canvas modela, koji se viSe fokusira na problem i kako ga rijesiti, BMC (Business
Model Canvas) viSe se fokusira na proizvod i kako ga prodati. Dok je Lean Canvas Model prikladniji za
startupe koji imaju puno neizvjesnosti i rizika, BMC je prikladniji za etabliranu tvrtku koja ima jasno
trziste i prave proizvode za to trZiste.

Primjer:

Kemijska tvrtka Zelax & Relax, koja tradicionalno proizvodi, izmedu ostalog, pastu za zube s fluorom,
pokrece proizvodnju mekih bombona na bazi zeolita s raznim okusima, bez Seéera i biorazgradivih. Svrha
ovih bombona je zamijeniti tradicionalnu pastu za zube koja sadrzi fluor (jednu od najotrovnijih
kemikalija koje zagaduju zemlju i vodu). Svojstva mekih bombona sa zeolitom: ugodnog su okusa na bazi
prirodnih vo¢nih ekstrakata, ne sadrze Secer ili umjetne zasladivace, nisu ljepljivi, mogu se koristiti u bilo
kojem trenutku - odmah nakon konzumiranja hrane ili pi¢a (bilo da ste na putu, u avionu ili vlaku, u
restoranu, na poslu) i nakon zvakanja nekoliko minuta, mogu se slobodno progutati. Mogu se nositi
svugdije, u standardnom pakiranju ili mini putnom pakiranju od 6 komada. Ako se bace, nece zagadivati
okolis$ i potpuno su bezopasni za vodu, tlo i zrak. Ovo je potpuno nov, jedinstven i odrziv proizvod.
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Tvrtka je uspjela usavrsiti formulu s optimalnim sadrzajem zeolita i
drugih sastojaka, kako bi dobila neljepljivu strukturu koja se moze
progutati, s izvrsnim voénim okusima pogodnim i za djecu i za
odrasle. Sadrzaj biljnih dodataka poslovna je tajna koja se ne mozZe
lako otkriti. Tehnologija prerade zeolita u nanocestice dodatna je
prednost u odnosu na klasi¢nu mikro veli¢inu zeolita u prahu.

Zbog promijenjenog sastava ulaznih sirovina za novi proizvod i
ambalazu, tvrtka je istrazila trziste kako bi pronasla odgovarajuce
dobavljace koji zadovoljavaju visoke standarde kvalitete i napravila izbor.

S obzirom na razli¢ite krajnje proizvode (prehrambeni proizvod, a ne kemijski proizvod), tvrtka je
kontaktirala nove potencijalne prodajne kanale za plasman svojih zeolitnih mekih bombona.

Glavni sastojak je zeolit: Prema nekim studijama, zeoliti takoder mogu poboljsati zdravlje zuba
smanjenjem plaka, gingivitisa i loSeg zadaha. Zeoliti mogu djelovati kao prirodna antibakterijska
sredstva, neutralizirati kiseli pH i apsorbirati hlapljive organske spojeve koji uzrokuju halitozu.

Razvoj mekih bombona na bazi zeolita koji mogu zamijeniti pastu za zube suocava se s mnogim
¢imbenicima koje treba uzeti u obzir, kao Sto su sigurnost, uc¢inkovitost, stabilnost, okus, tekstura i rok
trajanja proizvoda. Proizvod bi takoder trebao biti u skladu s propisima i standardima tijela za hranui
lijekove u razli¢itim zemljama. Stovise, proizvod treba ucinkovito plasirati na trzite kako bi se potro3aci
uvjerili da prijedu s konvencionalne paste za zube na novi i nepoznati proizvod.

Temelj poslovnog modela (BMC)

Kljucni partneri Klju€ne aktivnosti Vrijedne ponude
Dobavljadi zeolita, dobavljaci || Proizvodnja mekih Tehnologija obrade Ekoloska i zdrava alternativa pasti
vocnih ekstrakata, dobavljac¢i || slatkiSa na bazi zeolita, || zeolita, tajna za zube, ugodnog okusa i
ambalaZze, distributeri, trgovci || marketing i poslovna formula, teksture, prakticne i prenosive,
na malo, internetske brendiranje, kontrola || proizvodni pogoni, antibakterijska i pH
platforme, stomatoloske kvalitete, korisnicka inventar, web neutralizirajuéa svojstva,
udruge, organizacije za zastitu || sluzba, istrazivanje i stranica, marka, biorazgradiva i bezopasna za
okolisa razvoj podaci o kupcima okolis
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Odnosi s kupcima Segmenti kupaca lzvori prihoda
Online podrska, Web stranica, Ekoloski osvijesteni Fiksni troskovi: Prodaja
program vjernosti, internetske potrosaci, potrosaci || proizvodni pogoni, proizvoda,
angazman na platforme, koji brinu o zdravlju, || plate, marketing, naknade za
drustvenim mrezama, drustveni mediji, || putnici, djeca, istrazivanje i razvoj. usluge, pretplate,
povratne informacije oglasavanje, stomatolozi, Varijabilni troskovi: oglasavanje,
kupaca, obrazovanje i usmena predaja, predprodavaci sirovine, ambalaza, licenciranje
kampanje podizanja prodavadi, dostava, provizije
svijesti distributeri

Marketinske strategije za meke bombone na bazi zeolita su:

Edukacija potrosaca o prednostima zeolita za zdravlje zuba i ekoloskim prednostima biorazgradivih i
bezopasnih proizvoda. To se moze uciniti informativnim sadrzajem na web stranici, drustvenim
mrezama, blogovima, videozapisima, webinarima itd. Tvrtka takoder moze suradivati sa stomatoloskim
udrugama, organizacijama za zastitu okolisa i utjecajnim osobama kako bi Sirila svijest i vjerodostojnost.

Stvaranje snaznog identiteta robne marke koji odrazava ekoloske i zdravstvene atribute proizvoda.
Tvrtka moze koristiti naziv koji je privlacan, logotip, slogan i ambalazu koja se svida ciljanoj publici i
razlikuje proizvod od drugih alternativa. Tvrtka takoder moze koristiti pripovijedanje i emocionalne
apele kako bi se povezala s potrosa¢ima i izgradila lojalnost.

Koristenje internetskih platformi za dosezanje Sire i angaZiranije publike. Tvrtka moZe koristiti platforme
za e-trgovinu, internetske stranice i usluge pretplate za izravnu prodaju proizvoda potrosacima i ponuditi
prakti¢nost i prilagodbu. Tvrtka takoder moZze koristiti alate za digitalni marketing kao Sto su optimizacija
za trazilice, marketing putem e-poste, marketing na druStvenim mrezama i online oglasavanje kako bi
privukla i zadrzala korisnike.

Besplatni uzorci i probne verzije za potencijalne korisnike kako bi mogli isprobati proizvod i njegove
prednosti. Tvrtka moZze distribuirati uzorke putem dobavljaca, distributera, internetskih platformi ili
dogadaja. Tvrtka takoder moze ponuditi popuste, kupone, preporuke ili programe vjernosti kako bi

potaknula ponovljene kupnje i preporuke od rijeci do rijeci.

@ga
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Alternative robne marke:

ZeoCandy: Ovo ime kombinira rijeCi zeolit i slatkis, te sugerira proizvod koji je sladak i blagotvoran za
zube.

Zelicious: Ovo ime je igra rijeCi zeolit i ukusno, a podrazumijeva proizvod koji je ukusan i zdrav.

ZeeZee: Ovo ime je kratko, jednostavno i pamtljivo. Zvuci kao zabavan i prijateljski brend koji privlaci i
djecu i odrasle.

Zelora: Ovo ime potjece od zeolita i flore, te izaziva osjecaj prirode i svjezine. Takoder nagovjestava
biorazgradive i ekoloske karakteristike proizvoda.

Zelax: Ovo ime je spoj zeolita i opustanja i sugerira proizvod koji umiruje i umiruje usta. Takoder prenosi
osjecaj prakticnosti i jednostavnosti koristenja.

Alternativni slogani:

ZeoCandy: Najsladi nacin pranja zuba.

Zelicious: Zeolitni bomboni koji vas osmijeh ¢ine ukusnim.

ZeeZee: Zvadi, smijesi se i guta. To je tako jednostavno. ol

o sl gt AITE san v

Zelora: Dar prirode za vase zube i planet. ‘ A

Zelax: Opustite usta zeolitom.

E-mail bilten:
. v - . v. .- . Zelitebased
Tema: Pozvani ste na na$ ekskluzivni webinar: Naucite kako razviti svoje s it D
. . . . . & RD
poslovanje s mekim bombonima na bazi zeolita. ks = g
Pozdrav (ime primatelja) Sotco vray

Imamo uzbudljive vijesti za vas!

Organiziramo ekskluzivni webinar o tome kako razviti svoje poslovanje s
mekim bombonima na bazi zeolita, ekoloski prihvatljivom i zdravom
alternativom pasti za zube.

sed Soft Candy

S0
The sweetels way to clean

__your your feeth

Na ovom webinaru ¢ete nauditi:
e Prednosti zeolita za zdravlje zuba i okoli§
e Kako koristiti meke bombone na bazi zeolita za privlaenje i zadrZavanje kupaca
e Kako stvoriti jedinstven i odrZiv identitet robne marke s mekim bombonima na bazi zeolita

e Kako ucinkovito plasirati i prodavati meke bombone na bazi zeolita.

| joS mnogo toga!
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Webinar ¢e se odrzati u {Date} u {Time}. Trajat ¢e {x sati} i ukljucivat ¢e sesiju pitanja i odgovora uzZivo s
nasim struénjacima.

Ali poZurite, mjesta su ogranicena i brzo se pune!

Kako biste osigurali svoje mjesto, kliknite na donju poveznicu i registrirajte se besplatno.

_~
l fiocce wlhe @

Kliknite ovdje da biste se registrirali za webinar.

Ne propustite ovu priliku da naucite kako razviti svoje poslovanje s mekim
bombonima na bazi zeolita, inovativnim i ekoloski prihvatljivim proizvodom
koji bi mogao revolucionirati industriju oralne higijene.

— Chew aﬁgfc'ﬂh €

Zeeelee §

"Chew smille &x swallew
1S THAT EASY

Zeolto - heacealeed coft candy
s Bianudedgaplel pazhge.

Nadamo se da se vidimo tamo!
Pozdravi
{Vase ime} {Vasa tvrtka}

P.S. Ako ne moZete prisustvovati webinaru, ne brinite. Snimku zaslona poslat éemo vam kasnije, ali samo
ako ste registrirani. Stoga ne oklijevajte, registrirajte se ve¢ danas!

Promocija s tiskanim letcima:

ZESOFTE JEWISLE ~ BIODERASABL PAKAGE

Primjer naslovne stranice i teksta na poledini letka za ZeeZee zeolitne ' zeeze@

Chew, smile, a swallow.

bombone.

Fronta:

[Slika 1]

ZeeZee
Meki slatkii na bazi zeolita koji &iste zube i spasavaju planet. %

Napravljen od zeolita, prirodnog minerala koji se bori protiv bakterija i uravnotezuje pH.
Bez Secera, biorazgradiv i bezopasan za okolis.
Ukusan voéni okus i neljepljiva tekstura koju mozete progutati ili baciti bez ikakve griznje savjesti. €

Idealno za putnike, djecu ili sve koji Zele odrzati usta svjezima i zdravima bilo kada i bilo gdje. ¢

Isprobajte ZeeZee danas i ostvarite 10% popusta na svoju prvu narudzbu s kodom ZEEZEE10.
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ZEEZ GENGED A BIODDERDABBLE

Ali poZurite, ova ponuda vrijedi samo za prvih 100 kupaca. o —

- -
- @
Posjetite nasu ZeeZee web stranicu ili nas nazovite na [Telefonski broj] kako ezee'
biste odmah izvrsili narudzbu. sow czeeed scid

+

__Chew, Smile, and swallolw"
2 CHERN TOIT EBes 500w EmiE

I#it’S that s Ea

Leda: P
[Slika 2] /

ZeeZee
Mekani slatkisSi na bazi zeolita zamjenjuju pastu za zube i prirodno Ciste usta.
Kako radi?

Zeolit je mineral koji ima antibakterijska i pH neutralizirajuéa svojstva. Moze smanijiti plak, gingivitis i los
zadah ubijajudi Stetne bakterije i neutralizirajudi kiseli pH u ustima.

ZeeZee je mekani slatkis koji sadrzi zeolit i prirodne voc¢ne ekstrakte. MoZete ga Zvakati nekoliko minuta,
a zatim ga progutati ili baciti bez Stete po okolis. Izvrsnog je vo¢nog okusa i neljepljive teksture u kojoj
moZete uzivati bilo kada i bilo gdje.

Zasto odabrati ZeeZee?

ZeeZee je revolucionarni proizvod koji kombinira blagodati zeolita s okusom i prakti¢noséu mekog
slatkisa. Jer:

Ekoloski prihvatljiv: ZeeZee je biorazgradiv i bezopasan za okolis. MoZete ga progutati ili baciti bez
osjecaja krivnje.

Zdravo: ZeeZee je bez Secera i sadrzi prirodne sastojke. MoZe poboljsati zdravlje zuba i sprijeciti karijes i
bolesti desni.

Prakti¢no: ZeeZee je prenosiv i jednostavan za koriStenje. MoZete ga nositi svugdje, u standardnom
pakiranju ili mini putnom ruksaku od 6 komada. MoZete ga koristiti bilo kada, nakon obroka, pi¢a ili
meduobroka, bilo da ste na putu, u avionu ili vlaku, u restoranu ili na poslu.

Sta ¢ekate?

Isprobajte ZeeZee veé danas i uvjerite se u razliku. Svidjet ¢e vam se okus i rezultati.
Narucite sada i ostvarite 10% popusta na svoju prvu narudzbu s kodom ZEEZEE10.
Ali poZzurite, ova ponuda vrijedi samo za prvih 100 kupaca.

Posjetite nasu ZeeZee web stranicu ili nas nazovite na [Telefonski broj] kako biste odmah narucili.
Pratite nas na Instagramu i Facebooku za visSe vijesti i aZuriranja.
ZeeZee mekani slatkisi na bazi zeolita koji Ciste zube i spasavaju planet.

Erasmus +



Open Future: Training materials - Entrepreneurial Competencies

Savjeti za promociju na drustvenim mrezama:

Promocija na drustvenim mrezama izvrstan je nacin za povecdanje svijesti o robnoj marki, generiranje
potencijalnih kupaca i povecanje obujma prodaje. Medutim, kako bi vasa promocija na drustvenim
mrezama bila ucinkovita, morate slijediti neke savjete i najbolje prakse. Evo nekih od njih:

Morate znati svoj cilj i svoju publiku. Prije nego Sto izradite poruku, morate imati jasnu predodzbu o
tome Sto Zelite postiéi i na koga ciljate. Na primjer, Zelite li predstaviti proizvod, povecati interes,
povedati promet na drustvenim mrezama ili generirati prodaju? Tko su vasi idealni kupci, koje su njihove
slabe tocke i koji su njihovi interesi? Ako imate jasan cilj, publika ¢e vam pomodi stvoriti relevantnu i
zanimljivu poruku.

Koristite uzbudljive vizualne elemente i naslove. Vasa poruka trebala bi se izdvojiti iz gomile i privudi
paznju vase publike. Trebali biste koristiti uzbudljive vizualne elemente, kao $to su fotografije,
videozapisi ili grafike, koji prikazuju vas proizvod i njegove prednosti. Takoder biste trebali koristiti
uzbudljive elemente, kao sto su naslovi, banneri ili hashtagovi, koji prenose vasu ponudu vrijednosti i
poziv na akciju. Takoder biste trebali koristiti emotikone, humor ili pitanja kako biste svojoj poruci dodali
malo osobnosti i emocija.

Optimizirajte poruku za svaku platformu. Svaka platforma drustvenih medija ima svoje karakteristike,
formate i najbolje prakse. Trebali biste optimizirati svoju poruku za svaku platformu kako biste
maksimizirali njezin doseg i utjecaj. Na primjer, na Instagramu mozete koristiti objave, price, kolutove ili
uzivo kako biste svoj proizvod predstavili na razli¢ite nacine. Takoder moZete koristiti hashtagove,
oznake, naljepnice ili filtre kako biste poboljsali svoju poruku i povecali njezinu vidljivost. Na Facebooku
mozete koristiti objave, price, videozapise ili uzivo za dijeljenje poruke sa svojim pratiteljima. Takoder
moZete koristiti ankete, reakcije, komentare ili grupe za poticanje interakcije i povratnih informacija.

Testirajte i izmjerite izvedbu poruke. Nakon $to izradite i podijelite poruku, trebali biste testirati i
izmjeriti njezinu izvedbu da biste vidjeli koliko dobro funkcionira. Trebali biste pratiti i analizirati
pokazatelje kao Sto su pojavljivanja, doseg, angaZman, klikovi, konverzije ili prodaja. Takoder biste
trebali koristiti alate za analizu medija kao $to su [Hootsuite] ili [Sprout Social] za upravljanje, pracenje i
optimizaciju promocije na drustvenim mreZzama.
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Primjerima:
Objava na Instagramu:
[Slika 1]

Trazite slatku poslasticu koja je dobra za vase zube i planet? %

Upoznajte ZeeZee, mekani slatkis na bazi zeolita koji zamjenjuje pastu
za zube i prirodno €isti usta.

ZeeZee je napravljen od zeolita, minerala koji ima antibakterijska i pH
neutraliziraju¢a svojstva. Takoder ima ukusan voéni okus i neljepljivu teksturu koju moZete progutati ili
baciti bez $tete za okolis.

ZeeZee je savrsen suputnik, djecu ili bilo koga tko Zeli uzivati u zdravom i ekoloski prihvatljivom
meduobroku bilo kada i bilo gdje. £,

Zelite li sami isprobati ZeeZee? Kliknite na poveznicu u nasoj biografiji i ostvarite 10% popusta na svoju
prvu narudzbu s kodom ZEEZEE10. &)

Ali poZzurite, ova ponuda vrijedi samo za prvih 100 kupaca. Ne propustite ovu priliku da nabavite svoj
ZeeZee veé danas.

HZeeZee #Zeolite #Candy #Dental #Ecofriendly #Healthy #Snack #Travel #Kids #Offer

Domacda zadaca: Napravite Facebook objavu za ZeeZee bombone
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Analiza naucenih lekcija

Analiza lekcija je proces razmisljanja o projektu ili inicijativi kako bi se utvrdilo $to je proslo dobro, sto
nije proslo dobro i Sto bi se moglo poboljsati. Cilj je uditi iz proslih iskustava i primijeniti te lekcije na
buduce projekte ili inicijative. Analiza ste€enih iskustava mozZe se provesti u bilo kojem trenutku tijekom
projekta ili inicijative, ali se obi¢no radi na kraju.

Na primjer, razmotrimo tvrtku koja se bavi promotivnim kampanjama za nove proizvode/usluge za svoje
kupce. Na kraju promotivne kampanje tvrtka moZe provesti analizu naucenih lekcija kako bi utvrdila Sto
je dobro funkcioniralo, a $to nije. Evo jednostavnog primjera kako bi analiza mogla izgledati:

Sto je dobro funkcioniralo: | DOBAR ‘

Kampanija je izazvala veliki interes za novi proizvod/uslugu.
Kampanja je bila dobro usmjerena na ciljanu publiku.

Promotivna kampanja dobro je izvedena i ispunjena svojim obecanjima.

Sto nije dobro ispalo:
Kampanja je bila preskupa i premasila je proracun.
Kampanja nije generirala onoliko prodaje koliko se ocekivalo.

Promotivna kampanja nije ucinkovito prenijela jedinstvenu vrijednost novog proizvoda/usluge.

Sto bi se moglo poboljsati: | BOLJI ‘

Tvrtka bi mogla istraziti isplativije promotivne kanale.

Tvrtka bi mogla provesti viSe istraZivanja trzista kako bi bolje razumijela ciljanu publiku.

Tvrtka bi mogla poboljsati slanje poruka i pozicioniranje novog proizvoda/usluge.

Provodenjem analize naucenih lekcija, tvrtka moZe identificirati podrucja za poboljSanje i primijeniti te
lekcije na buduce promotivne kampanje. To moZe pomaodi tvrtki da postigne bolje rezultate i izbjegne
iste pogreske u buducénosti.

Proces naucenih lekcija uklju€uje 5 koraka: "ldentificiraj", "Dokument", "Analiziraj", "Pohrani", "Preuzmi"
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Ay oo o
Noaliiimaent Slzladict:
JoKumeniu ) SKIAUIS

.

Identifikujte Dokumentuijte i Analizirajte i Cuvajte na Preuzmite za
komentare i podelite nalaze organizujte memoriji kori&cénje na
preporuke koje podatke za diska tekuéim
bi mogle biti primenu projektima
dragocene za rezultata
buduée projekte

Primjer tvrtke koja se bavi promotivnim kampanjama za nove proizvode/usluge za svoje kupce.
Identificira:

Provedite reviziju promotivne kampanje kako biste identificirali komentare i preporuke koji bi mogli biti
vrijedni za buduce projekte.

Prikupite povratne informacije od kupaca, zaposlenika i drugih dionika kako biste stekli sveobuhvatno
razumijevanje prednosti i slabosti kampanje.

Dokument:
Dokumentirajte nalaze pregleda (kontrole) u izvjeséu ili prezentaciji.

Podijelite izvjesée ili prezentaciju s relevantnim dionicima, uklju¢ujudi visi menadZment, marketinske
timove i druge odjele. Dopustite buduc¢im timovima da iskoriste vasu stru¢nost u svoju korist.

Analizirajte:

Analizirajte nalaze kako biste identificirali zajedni¢ke teme i podrucja za poboljsanje.
Organizirajte nalaze u kategorije, kao Sto su snage, slabosti, prilike i prijetnje.
Pohraniti:

Pohranite izvjesce ili prezentaciju u prostor za pohranu, kao sto je zajednicki pogon ili alat za upravljanje
projektima.

Provjerite jesu li izvjesce ili prezentacija lako dostupni relevantnim dionicima.
Preuzimanje:
Preuzmite izvjesce ili prezentaciju za upotrebu na trenutnim projektima.

Iskoristite nalaze za razvoj buduéih promotivnih kampanija.
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DOBAR LOS BOLJI
Sto je dobro Sto nije dobro $to bi se moglo poboljsati
funkcioniralo funkcioniralo

Domaca zadaéa:

Tvrtka za drvene igracke EduWood nije uspjela odrZati planiranu promociju za kupce i investitore te je
odgodena za dva tjedna.

Napravite popis oekivanja, ishoda i naucenih lekcija.
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Prakticna primjena alata

Nakon Sto sam naucio korisnije alate za pokretanje i upravljanje startup tvrtkama, postavio sam si
pitanje: mogu li sada konaéno provesti neke od svojih ideja u praksi? Imam puno ideja, ali jos se moram
odluciti za nesto $to bi me zadovoljilo, da mogu raditi sa stras¢u i da sam uvjeren da ée projekt biti
inovativan i dobro prihvacen. Naravno, prvo moram provjeriti svoje pocetne pretpostavke, ima li projekt
sanse za uspjeh, zatim pronadi i pokrenuti potrebne resurse i na kraju — onda konaéno poduzeti akciju.

Dosao sam na odli¢nu ideju i Zelio bih je podijeliti sa svojim prijateljima, u nadi da ¢e podijeliti moje
uzbudenije, ali i sudjelovati u razvoju projekta od nule.

Neki dan na Glavnom Zeljeznickom kolodvoru vidio sam djevojcicu od 6-7 godina kako svira violinu. Ali
nije samo svirala: uronila je u glazbu tijelom i dusom, bilo je to ¢arobno iskustvo za sve prisutne. Cista
magija. NaZalost, mozda ga je vidjelo samo nekoliko stotina ljudi. A takav talent zasluzuje da ga vide i
¢uju milijuni ljudi. I nije sama, ima mnogo takvih talenata koji sviraju neki instrument - klavir, gitaru,
harmoniku ili usnu harmoniku itd., za koje nitko (ili samo mali broj prijatelja) ne zna. Osje¢am da nesto
treba uciniti kako bi energija, strast i ljubav prema glazbi koju mnogi mladi ljudi imaju zasluzili da ih vidi i
¢uje Sira publika.

Mnogi glazbeni talent showovi popularni su diljem
svijeta, kao Sto su The Voice, American Idol, The X
Factor i | Got Talent. Ove emisije pruzaju platformu
za talente koji Zele pokazati svoje vjestine i biti
videni Siroj publici. Medutim, glazbenici su obi¢no u
pozadini ovih emisija, prateci pjevace itd.

Mislio sam da moZda postoji prilika da napravim
novu emisiju koja se fokusira iskljucivo na
glazbenike (amatere ili obrazovane) i njihov talent.
Ovo moze biti sjajan nacin da istaknete strast i
energiju koju mladi glazbenici imaju za svoj poziv.
To bi takoder mogao biti nacin da se prikazu
razliciti instrumenti i Zanrovi glazbe.

Ideja je organizirati natjecanje za talentirane ljude
koji sviraju bilo koji glazbeni instrument. Nazovimo
ga neko vrijeme Y-faktorom, da nas poveZe s X-Factorom, jer bi sigurno imao sli¢nu ideju odabira

potencijalnih kandidata, natjecanja u nekoliko krugova, prema eliminacijskom sustavu, i tako do finala.

Kako bi se osigurao uspjeh projekta, vazno je osigurati interes televizijske postaje s nacionalnom ili
Sirokom pokrivenoséu. To ¢e pomodi programu da dosegne veliku publiku i pruziti platformu nepoznatim
glazbenicima da pokaZu svoj talent.

Pozivanje popularnih li¢nosti iz show businessa (ne samo iz podrucja glazbe vec i iz drugih podrucja kao
$to su film, moda, sport itd.) da budu ¢lanovi Zirija je "sine qua non" (nuZan uvjet) za uspjeh. To ¢e
pomaodi privudi gledatelje i pruziti vrijedne povratne informacije glazbenicima.
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Kljuéna stvar su voditelji programa, koji svakako moraju biti prepoznatljiva lica. To ée vam pomodi privudi
pozornost gledatelja i stvoriti uzbudenje oko natjecanja. Osim toga, u svakoj emisiji jedan od poznatih
pjevaca bio bi pozvan da izvede unplugged (bez struje) verziju svojih pop pjesama, sto je takoder izvrstan
nacin da pokaZete svestranost glazbenika i stvorite nezaboravne trenutke.

Kada je rije¢ o formatu natjecanja, ideja je da Ziri donosi
odluke u kvalifikacijama, a gledatelji glasaju putem telefona
ili aplikacije u Cetvrtfinalu, polufinalu i finalu. To ¢e pomodi
osigurati da najtalentiraniji glazbenici dodu do finala i da
publika ima posljednju rije¢ o tome tko ée pobijediti.

To je pocetna ideja. Primjer izjave o viziji_bio bi: "Svi
glazbenici na planeti Zemlji imaju priliku predstaviti se
svijetu." Izjava o misiji mogla bi biti: "Dajmo talentiranim, ali
nepoznatim glazbenicima priliku da pokazu svoju strast
prema glazbi".

Pitanje je, kako to ostvariti i pretvoriti u stvarnost?

Za pocetak, moram okupiti grupu istomisljenika koji bi projektu pristupili s jednakim entuzijazmom.
Napravit ¢u projektni tim.

Sljededi korak treba planirati od vrha do dna: PruZite podrsku TV postaje za sudjelovanje u projektu, uz
¢injenicu da s nase strane neée biti pladanja televiziji. Interes televizije za ovaj projekt proizlazi iz Zelje da
se program obogati novom zabavnom emisijom, poveca gledanost programa i ostvari prihod od
oglasavanja. Drugi izvor prihoda za televiziju bila bi prodaja prava na reemitiranje u tre¢im zemljama i
platformi za streaming videozapisa. Dio prihoda (npr. 20%) iSao bi nama, kao organizatorima natjecanja.

Kako natjerati TV postaju da prihvati i provede projekt?
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Prvo je potrebno izraditi e-mail u kojem ¢emo objasniti pocetnu ideju, elemente programa, financijsku
strukturu i poziv na suradnju te ga poslati na nekoliko adresa urednika glazbenog ili zabavnog programa.
Nadalje, ako TV postaja pokaze interes, napravili bismo uzivo demonstracije, u njihovim prostorijama,
kako bi izgledalo sviranje talentiranih glazbenika: prvo bismo pozvali djevojku s pocetka ovog teksta (ili
slicnog) i jos 2-3 talentirana glazbenika da pokazu svoje umijeée. Nista nije bolje i uvjerljivije od nastupa
uzivo - to moze biti prekretnica u pregovorima s televizijom. Ova aktivnost pomoci ¢e TV postaji da jasno
razumije projekt i njegove potencijalne koristi. To je takoder sjajan nacin da pokazZete talente i stvorite
uzbudenje oko projekta.

E-mail treba poslati TV postajama kao pocetnu tocku:

Predmet: Sudjelovanje u Y-faktoru

Postovani [Ime urednika TV postaje],

Danas vam piSem kako bih vas pozvao da sudjelujete u novom
glazbenom natjecanju pod nazivom Y-Factor. Cilj nam je pruzZiti platformu talentiranim glazbenicima
(amaterima ili obrazovanima) da pokazu svoje vjestine i predstave se Siroj publici.

Y-Factor je natjecanje za glazbenike koji sviraju bilo koji glazbeni instrument. Natjecanje ée se odrzati u
nekoliko krugova, prema eliminacijskom sustavu, i tako do finala. NajvazZnija stvar u ovom projektu je
osigurati interes za televiziju - toc¢nije, TV postaju koja ima nacionalnu ili Siroku pokrivenost, bez koje
projekt nema perspektive.

Vjerujemo da bi Y-faktor bio izvrstan dodatak vasoj programskoj shemi. To bi vasim gledateljima pruZilo
priliku da otkriju nove talente i uzZivaju u raznim glazbenim zZanrovima. Uvjereni smo da bi Y-faktor
uspjesSno povecao gledanost vaseg televizora i pobudio znacajan interes oglasivaca.

Zeljeli bismo vas pozvati da sudjelujete u Y-faktoru kao partner. Kao partner, imali biste priliku dati
povratne informacije o formatu natjecanja i pomoci u odabiru natjecatelja. Takoder biste imali priliku
promovirati natjecanje na mrezi i zaraditi dodatni prihod od oglasavanja.

Radujemo se $to éemo vam se uskoro javiti i nadamo se da éete razmisliti o sudjelovanju u Y-Factoru.
Ako imate bilo kakvih pitanja ili Zelite dalje razgovarati o projektu, ne ustrucavajte se kontaktirati nas.

Iskreno

[Ime]
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Prije donoSenja bilo kakvih velikih odluka ili radnji, vazno je napraviti domacéu zada¢u. Provodenje SWOT
analize, procjene prilika i analize "6 SeSira za razmisljanje" kako bi se provjerila pocetna ideja i
mogucénost uspjesSne implementacije, dobar je nacin da se osigura odrziv projekt. Izrada financijskog
plana i komunikacijskog plana takoder su bitni resursi za provedbu projekta. Konaéno, provodenje
analize rizika i Lean Canvas metoda moze pomodi u prepoznavanju potencijalnih rizika i razvoju
strategija ublaZzavanja.

Nakon $to su ovi koraci dovrseni, mozemo se usredotociti na detalje projekta, kao Sto su naziv
programa, identitet brenda, slogan, logotip itd.

1. SWOT analizira Y-faktor

Snaga:

Nudi novi i zabavan program za gledatelje

Ima potencijal generirati znacajan interes oglasSivaca

Pruza priliku TV postajama da povedaju gledanost i ostvare dodatni prihod.

Nedostaci:
MoZe se suociti s konkurencijom postojecih emisija za glazbene talente
MoZda Ce biti tesko privuéi Siroku publiku u ranim fazama natjecanja

Za privlacenje publike mogu biti potrebna znacajna ulaganja u marketing i promociju.

Mogucnosti:
PruZa jedinstvenu priliku nepoznatim glazbenicima da se izloZe Siroj publici.
Nudi niz glazbenih Zanrova i instrumenata koji ¢e se svidjeti Sirokom krugu gledatelja

Ima potencijal postati popularan i uspjeSan program u mnogim zemljama.

Prijetniji:

MoZete se suoditi s pravnim izazovima vezanim uz autorska prava i intelektualno vlasnistvo.

May ce se suociti s kritikama poznatih glazbenika i insajdera iz industrije.

MoZda Ce biti teSko osigurati interes TV postaje s nacionalnom ili Sirokom pokrivenoséu.
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2. Procjena moguénosti
Mogucnosti:

e Pruza jedinstvenu priliku nepoznatim glazbenicima
da se izloZe Siroj publici.

e Nudi niz glazbenih Zanrova i instrumenata koji ¢e se
svidjeti Sirokom krugu gledatelja

e |ma potencijal postati popularan i uspjesan program
u mnogim zemljama

e Moze privudéi rane usvojitelje i influencere koji su
zainteresirani za otkrivanje novih talenata

o Moze iskoristiti platforme drustvenih medija za
stvaranje buke i privlacenje gledatelja

e Moze stvoriti zajednicu ljubitelja glazbe koji su strastveni u otkrivanju novih talenata

e Glazbenicima moze pruziti platformu za suradnju i umreZavanje s drugim glazbenicima.

3. Sest Sesira za razmisljanje:
Beli SeSir:
Cinjenice i podaci vezani uz projekt uklju¢uju format natjecanja, potencijalne izvore prihoda i
potencijalni volumen publike.

Kljucne statistike i pokazatelji koje treba pratiti ukljucuju ocjene gledatelja, angazman na drustvenim
mrezama i prihode od oglasavanija.

Potencijalni rizici i izazovi ukljucuju pravna pitanja vezana uz autorska prava i intelektualno vlasnistvo,
negativne povratne informacije etabliranih glazbenika i insajdera iz glazbene industrije te poteskoce u
osiguravanju interesa TV postaje s nacionalnom ili Sirokom pokrivenoséu.

Crveni Sesir:
Nasi osjecaji i emocije u vezi s projektom su uzbudenje i entuzijazam.
Nase brige i strahovi ukljuc¢uju moguénost neuspjeha i negativne povratne informacije javnosti.

Nase nade i teZnje uklju€uju stvaranje platforme za nepoznate glazbenike da pokaZu svoj talent i steknu
izloZzenost Siroj publici.

Crni SeSir:

Potencijalni problemi i prepreke ukljucuju konkurenciju postojeéih programa glazbenih talenata,
poteskoce u privlacenju Sire publike u ranoj fazi natjecanja te potrebu za znadajnim ulaganjem u
marketing i promociju.

Slabosti i ogranicenja projekta ukljucuju opasnost za pravna pitanja vezana uz autorska prava i
intelektualno vlasniStvo te potrebu za TV postajom s nacionalnom ili Sirokom pokrivenos¢u kako bi se
osigurao uspjeh projekta.
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Potencijalne negativne posljedice projekta uklju€uju negativne povratne informacije od etabliranih
glazbenika i insajdera iz industrije te loSu gledanost kod gledatelja.

Zuti $esir:

Prednosti i snage projekta ukljucuju pruzanje platforme talentiranim glazbenicima da pokazu svoje
vjestine, ponude nove i zabavne programe za gledatelje i generiraju znacajan interes oglasivaca.

Prilike ukljucuju postati popularan i uspjesan program u mnogim zemljama, privuci rane usvojitelje i
utjecajne osobe koje su zainteresirane za otkrivanje novih talenata te stvoriti zajednicu ljubitelja glazbe
koji su strastveni u otkrivanju novih talenata.

Zeleni Sesir:

Kreativne ideje i rjeSenja za projekt uklju€uju koristenje platformi drustvenih medija za stvaranje buke i
privlacenje gledatelja, stvaranje mobilne aplikacije za glasovanje i angazman te partnerstvo s glazbenim
Skolama i konzervatorijima za prepoznavanje i zaposljavanje talentiranih glazbenika.

Novi i inovativni pristupi koje moZzemo poduzeti ukljuc¢uju stvaranje iskustava virtualne stvarnosti za
gledatelje, razvoj YouTube kanala koji prikazuje talent glazbenika i partnerstvo s glazbenim festivalima i
dogadajima za promociju natjecanja.

Nacini za poboljsanje i uspjeh projekta ukljucuju stvaranje mentorskog programa za glazbenike, razvoj
promotivnih proizvoda za poboljSanje natjecanja i stvaranje podcasta za raspravu o natjecanju i
glazbenicima.

Plavi Sesir:

Vizija Sire slike projekta je stvoriti platformu za

nepoznate glazbenike da pokazu svoj talent i
steknu izloZenost Siroj publici.

Ciljevi i zadaci ukljucuju osiguranje interesa TV
postaje s nacionalnom ili Sirokom pokrivenoscu, SIx T"I“KI“G HATs

privlacenje velike publike ljubitelja glazbe i
stvaranje znacajnog interesa oglasivaca.
Cjelokupna strategija projekta je stvoriti jedinstven

i zabavan program koji pokazuje strast i energiju

mladih glazbenika te koristiti drustvene mreze i druge platforme za promociju natjecanja i priviacenje
gledatelja.
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4. Y-faktor. Pregled ocekivanih prihoda i rashoda:

Ocekivani prihodi:

Dio prihoda (20%) koji TV postaja ostvaruje od reklama i licenci za reemitiranje
od drugih TV postaja i pruzatelja usluga streaminga: 500.000 eura.

Dio prihoda (40%) koji telekomunikacijska tvrtka ostvaruje od SMS poruka -
putem kojih se zainteresirani glazbenici prijavljuju za sudjelovanje u programu i
od SMS poruka gledatelja koji glasaju za svoje omiljene natjecatelje: 200.000
eura.

Prihodi od prodaje licence za pravo organiziranja natjecanja Y faktora u tre¢im zemljama: 100.000 eura.

Planirani troskovi:

Cijena organizacije audicija za natjecanje u odabranim gradovima: 50.000 €
Clanarina Zirija: 100.000 €
Naknade za facilitatore: 50.000 €

Kotizacija za pjevace koji sudjeluju kao gosti programa: 75.000 €

Troskovi oglasavanja na drustvenim platformama: 25 000 EUR
Najam i odrzavanje YouTube kanala: 10.000 €

Naknade za knjigovodu: €5,000

Neizravni troskovi (najam prostora, osiguranje, internet, telefonski troskovi itd.): 20.000 €
Ukupni ocekivani prihodi: 800.000 €
Ukupni planirani troskovi: 335.000 €

Neto dobit: €465.000
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Plan komunikacije
Plan komunikacije za Y-Factor:

Identificiranje publike:

Ljubitelji glazbe svih dobi i profesija koji su zainteresirani za
otkrivanje novih talenata.

Rani usvojitelji i influenceri koji su strastveni prema glazbi i uZivaju u
otkrivanju novih talenata.

Potencijalni sponzori i oglasivaci koji su zainteresirani za dosezanje
velike i angaZirane publike.

Odredivanje ciljeva i zadataka:

Stvoriti platformu za nepoznate glazbenike da pokazu svoj talent i steknu izloZzenost Siroj publici.
Privudi Siru publiku ljubitelja glazbe i generirati znacajan interes oglasivaca.
Postati popularan i uspjeSan program u mnogim zemljama.

Razvijanje klju¢nih poruka - sto komunicirati:

Y-Factor je novo glazbeno natjecanje koje pruza platformu nepoznatim glazbenicima da pokazu svoj
talent i steknu izloZenost Siroj publici.

Y-Factor nudi niz glazbenih Zanrova i instrumenata koji privlace Sirok raspon gledatelja.
Y-Factor je jedinstven i zabavan program koji prikazuje strast i energiju mladih glazbenika.

Izrada taktickog plana - kako komunicirati i kada:

Koristite platforme drustvenih medija kao sto su Facebook, Twitter i Instagram za promociju natjecanja i
angaZiranje gledatelja. *

Stvorite YouTube kanal koji prikazuje talent glazbenika i pruza sadrzaj iza kulisa.

Partnerstvo s glazbenim Skolama i konzervatorijima za prepoznavanje i zaposljavanje talentiranih
glazbenika.

Organizirajte dogadaje uZivo i koncerte kako biste promovirali natjecanje i izazvali buku.

Iskoristite marketinske kampanje putem e-poste kako biste dosegli potencijalne sponzore i oglasivace.
* %

Odaberite Mjere ocjenjivanja:

Gledanost i angazman na drustvenim mrezama.
Prihodi od oglasavanja i sponzorski ugovori.

Povratne informacije gledatelja i glazbenika.
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Komunikacijski kanali:

Platforme drustvenih medija kao Sto su Facebook, Twitter i Instagram.
YouTube kanal.
E-mailovi putem marketinskih kampanja.

Dogadaji uZivo i koncerti.

* Kako napraviti uspjesnu objavu na platformama drustvenih medija (Facebook, Twitter i Instagram) za
promicanje konkurencije i interakcije s gledateljima, bududi da su te platforme zasi¢ene i nije lako privudi
Siroku publiku? Primjer:

Jeste li spremni otkriti sljede¢u veliku stvar u glazbi? 4 & &

Predstavljamo Y-Factor, novo glazbeno natjecanje koje pruza platformu nepoznatim glazbenicima da
pokazu svoj talent i steknu izloZzenost Siroj publici. Pridruzite nam se na putovanju kako bismo otkrili
sljedecu glazbenu senzaciju!

#YFactor #MusicCompetition #DiscoverNewTalent #MusicLovers #TalentShow #Musician #Singer
#Guitarist #Drummer #Pianist

** Primjer uvjerljive e-poste potencijalnim sponzorima i oglasivacima:

Tema: Poziv sponzoru Y-Factora

Postovani [Ime sponzora/oglasivacal,

Danas vam piSem kako bih vas pozvao da sponzorirate Y-Factor, novo glazbeno natjecanje koje pruza
platformu nepoznatim glazbenicima da pokaZu svoj talent i steknu izloZenost Siroj publici.

Y-Factor je jedinstven i zabavan program koji prikazuje strast i energiju mladih glazbenika. Vjerujemo da
bi vas brend odli¢no odgovarao nasoj konkurenciji i da bi vam sponzoriranje Y-faktora prutzilo vrijednu
priliku da dosegnete veliku i angaZiranu publiku.
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Kao sponzor Y-Factora, imali biste priliku promovirati svoj brend Sirokom krugu gledatelja i postici
znacajan interes potencijalnih kupaca. Takoder ¢ete imati priliku dati povratne informacije o formatu
natjecanja i pomodi u odabiru natjecatelja.

Uvjereni smo da ¢e The Y-Factor imati visoku razinu gledanosti i generirati znacajan interes oglasivaca.
Bit ¢e nam cast imati vas brend kao sponzora naseg natjecanja.

Javite nam ako ste zainteresirani za sponzoriranje Y-faktora. Rado éemo vam pruziti viSe informacija o
natjecanju i odgovoriti na sva vasa pitanja.

Hvala vam na vasem vremenu i paznji.

Tok Procene rizika
Iskreno

Ocena rizika: pregled i a3uriranje

[Ime]

Provera moguéih redenja

9| Procena rizika

5. Analiza rizika

Potencijalni rizici s kojima bi se Y-faktor mogao suociti:

TrZisni rizici: Promjene u glazbenoj industriji ili
gospodarstvu mogu utjecati na uspjeh natjecanja. Na primjer, ako dode do pada interesa za glazbene
emisije talenata, mozda ce biti teze privudi Siroku publiku.

Konkurentski rizici: Mnogi postojeci glazbeni talent showovi mogli bi se natjecati s Y-faktorom za
gledatelje i sponzore. MoZda ce biti tesko razlikovati konkurenciju od postojecih programa i privudi
Siroku publiku.

Tehnicki i operativni rizici: Tehnicki problemi ili operativni kvarovi mogu utjecati na uspjeh natjecanja.
Na primjer, ako postoje problemi s mobilnom aplikacijom koja se koristi za glasovanje, to bi moglo
utjecati na rezultate natjecanja.

Financijski rizici: TroSkovi organizacije natjecanja mogli bi biti veéi od ocekivanih, sto bi moglo utjecati na
profitabilnost projekta. Osim toga, ako natjecanje ne ostvaruje dovoljno prihoda, moze biti tesko
dugorocno odrzati projekt.

Kadrovski rizici: Uspjeh natjecanja uvelike ovisi o talentu glazbenika i kvaliteti Zirija i voditelja. Ako
postoje problemi s kvalitetom natjecatelja - glazbenika ili Zirija i voditelja, to bi moglo utjecati na uspjeh
natjecanja.

Pravni i regulatorni rizici: Mogu postojati pravni problemi povezani s autorskim pravima i intelektualnim

vlasnistvom koji bi mogli utjecati na uspjeh natjecanja. Osim toga, mogu postojati regulatorna pitanja
vezana uz telekomunikacijsku industriju koja bi mogla utjecati na uspjeh natjecanja.

Sistemski rizici: Mogu postojati vanjski cimbenici kao $to su prirodne katastrofe ili politicka nestabilnost
koji bi mogli utjecati na uspjeh natjecanja.
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Neke potencijalne mjere za ublazavanje rizika s kojima bi se faktor Y mogao
suociti:

TrZisni rizici: Provedite istrazivanje trzista kako biste identificirali trendove i A
preferencije u glazbenoj industriji. Razvijte marketinske strategije koje ciljaju Y- FACTOR

odredenu publiku i razlikuju The Y-Factor od postojeéih glazbenih talent
showova.

Konkurentski rizici: Razvijte jedinstven i privlaéan format natjecanja koji ga razlikuje od postojeéih
emisija. Koristite drustvene medije i druge platforme za promociju natjecanja i privlacenje Sire publike.

Tehnicki i operativni rizici: Razviti moc¢nu i pouzdanu mobilnu aplikaciju za glasovanje i sudjelovanje.
Redovito provodite testiranje i odrzavanje kako biste bili sigurni da aplikacija radi ispravno.

Financijski rizici: Napravite detaljan financijski plan koji uzima u obzir sve potencijalne troskove i tokove
prihoda. Pazljivo pratite financijske parametre natjecanja i po potrebi prilagodite plan.

Rizici osoblja: Zaposlite talentirane suce i voditelje koji su strastveni prema glazbi i imaju iskustva. Razviti
rigorozan postupak provjere za glazbenike kako bi se osiguralo da se odaberu samo najtalentiraniji.

Pravni i requlatorni rizici: Posavjetujte se s pravnim stru¢njacima kako biste osigurali da su svi aspekti
natjecanja u skladu s relevantnim zakonima i propisima. Napravite plan za nepredvidene situacije u
slu¢aju pravnih problema.

Sistemski rizici: 1zradite plan za nepredvidene situacije u slu¢aju vanjskih ¢imbenika kao $to su prirodne
katastrofe ili politicka nestabilnost. PaZljivo pratite globalne dogadaje i prilagodite svoj plan prema
potrebi.
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Razvijanje jedinstvenog i privlacnog formata za The Y-Factor definitivno je izazov, ali postoji nekoliko
nacina da se konkurencija razlikuje od postojeéih emisija. Evo nekoliko mogucih strategija:

Usredotodite se na odredeni Zanr glazbe: Umjesto da pokusavate privuéi samo Sirok raspon gledatelja,
moZete se usredotoditi na odredeni Zanr glazbe koji nije dovoljno zastupljen u postojec¢im glazbenim
talent showovima. To ée pomoci privuci odredenu publiku i razlikovati konkurenciju od postojeéih
emisija.

Ukljucite novu tehnologiju: Iskoristite nove i napredne tehnologije kao sto su VR
virtualna stvarnost ili AR prosirena stvarnost kako biste stvorili jedinstveno i
impresivno iskustvo za gledatelje. To ¢e pomodi u razlikovanju konkurencije od
postojecih emisija i privuéi publiku koja je upucena u tehnologiju.

Napravite mentorski program: Razvijte mentorski program za glazbenike koji ih
povezuje s poznatim glazbenicima ili insajderima iz industrije. To ¢e pomodi u
razlikovanju natjecanja od postojeéih emisija i pruZziti vrijedne povratne informacije
glazbenicima.

Ukljucite sudjelovanje publike: Razvijte format koji ukljucuje sudjelovanje publike u
natjecanju. Na primjer, gledatelji mogu glasati za pjesme koje glazbenici izvode ili dati
povratne informacije o njihovim izvedbama. To ¢e pomoci u razlikovanju konkurencije
od postojecih emisija i stvoriti privlacnije iskustvo za gledatelje.

Osmislite jedinstvenu nagradu: Razvijte jedinstvenu i vrijednu nagradu za pobjednika natjecanja. Na
primjer, pobjednik moze dobiti ugovor o snimanju ili nastup na velikom glazbenom festivalu. To ¢e
pomodi u razlikovanju natjecanja od postojecih emisija i privuci talentirane glazbenike koji su
zainteresirani za napredovanje u karijeri.

Stvorite orkestar od nekoliko glazbenika koji sudjeluju u natjecanju, Sto bi mogao biti jedinstven i
zanimljiv format koji razlikuje Y-Factor od postojecih emisija. To bi takoder pruzilo priliku glazbenicima
da suraduju i umreZavaju se s drugim glazbenicima.

Kada je rije¢ o marketingu i promociji, partnerstvo s diskografskom ku¢om za organizaciju promotivnog
koncerta ili snimanje CD-a za takav orkestar moZe biti izvrstan nacin za stvaranje buke i privlacenje Sire
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publike. To bi takoder pruZilo vrijednu izloZenost glazbenicima i pomoglo im da unaprijede svoju
karijeru.

6. LEAN platno

LEAN Canvas za Y-faktor:

1.a. Problem: Postojedi glazbeni talent showovi ne pruzaju platformu
nepoznatim glazbenicima da pokaZzu svoj talent i predstave se Siroj publici.

1.b. Postojece alternative: The Voice, American Idol, The X Factor, | Got - Y- FACTOR
Talent i drugi glazbeni talent showovi.

2. RjeSenje: Stvorite novi glazbeni talent show koji pruza platformu nepoznatim glazbenicima da pokazu
svoj talent i predstave se Siroj publici.

3. Jedinstvena ponuda vrijednosti: Y-Factor je jedinstven i zabavan program koji pokazuje strast i
energiju mladih glazbenika i pruza platformu nepoznatim glazbenicima da pokaZu svoj talent
predstavljajudi se Siroj publici.

4. Nepravedna prednost: Y-Factor ima jedinstveni format koji ukljucuje sudjelovanje publike i koristi
nove i napredne tehnologije za stvaranje impresivnog iskustva za gledatelje.

5.a. Segmenti kupaca: Ljubitelji glazbe svih dobi i struka koji su zainteresirani za otkrivanje novih
talenata.

5.b. Rani usvoijitelji: Rani usvojitelji i influenceri koji su strastveni prema glazbi i uZivaju u otkrivanju
novih talenata.

6. Klju¢ni pokazatelji: Gledanost, angaZzman na drustvenim mreZama, prihodi od oglasavanja, sponzorski
ugovori i povratne informacije gledatelja i glazbenika.

7. Koncept visoke razine: Y-Factor je novi glazbeni talent show koji pruza platformu nepoznatim
glazbenicima da pokaZu svoj talent i steknu izloZenost Siroj publici. Natjecanje uklju¢uje sudjelovanje
publike i koristi nove i napredne tehnologije za stvaranje impresivnog iskustva za gledatelje.

8. Kanali: Platforme drustvenih medija kao Sto su Facebook, Twitter i Instagram, YouTube kanal,
marketinske kampanje putem e-poste, dogadaji uzivo i koncerti.

9. Struktura troSkova: Troskovi organizacije audicija za natjecanje u odabranim gradovima, naknade za
¢lanove Zirija, naknade za voditelje, naknade za pjevace koji sudjeluju kao gosti programa, troskovi
oglasavanja na drustvenim platformama, najam i odrzavanje YouTube kanala, naknade za ra¢unovode,
neizravni trosSkovi (najam prostora, osiguranje, troskovi interneta, telefona i sl.).

10. Izvori prihoda: dio prihoda (20%) koje TV postaja ostvaruje od oglasa i licenci za reemitiranje
programa drugih TV postaja i pruzatelja streaming usluga, dio prihoda (40%) koji telekomunikacijska
tvrtka dobiva od SMS poruka putem kojih se zainteresirani glazbenici prijavljuju za sudjelovanje u
programu te od SMS poruka gledatelja koji glasaju za svoje omiljene natjecatelje, prihodi od prodaje
licence za pravo organiziranja natjecanja Y faktora u tre¢im zemljama.
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Slogane:

Evo nekih mogucih slogana za Y-Factor:

Pogledajmo sljedeéu glazbenu senzaciju! 4
Gdje se strast susreée s talentom. Y-FACTOR

Pozornica je vasa!

Oslobodite unutarnjeg glazbenika u sebi.

To je sjajna glazbena predstava talenata.

Nova era glazbenog talenta.

U potrazi za sljede¢om velikom glazbenom zvijezdom.
To je mjesto gdje nepoznati glazbenici postaju zvijezde.
To je igra koja ¢e promijeniti glazbenu industriju.

To je glazba o kojoj svi pricaju.

Mogudi scenarij za reklamu od 10 sekundi za Y-Factor:

[Glazba svira u pozadini dok kamera prelazi preko skupine mladih glazbenika koji sviraju razne
instrumente.] "Jeste li spremni otkriti sljededu veliku stvar u glazbi?" (Kamera zumira jednog od
glazbenika dok sviraju solo.) "Pridruzite nam se u The Y-Factoru, vrhunskom glazbenom talent showu!"
[Kamera se pomice kako bi prikazala cijelu grupu glazbenika kako sviraju zajedno.] Kao $to izreka kazZe:
"Gdje se strast susrece s talentom, a pozornica je vasa." [Logotip Y-faktora pojavljuje se na ekranu.] "Y-
faktor, natjecanja koja ¢e promijeniti glazbenu industriju!"

Alternativni naziv za Y-faktor:

Faktor glazbe
Zvijezde u usponu
Potraga za talentima
Glazbena potraga

To je glazbeni izazov
Borba talenata

Bitka glazbe
Talentirani talentirani

Sljedeca velika stvar
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Evo nekoliko moguéih slogana koji se slazu s novim imenima:

Uhvatite ritam: "Osjetite ritam i otkrijte sljedeéu veliku stvar u glazbi!"
Ukljucite glazbu: "Pojacajte glasnocu i oslobodite unutarnjeg glazbenika u sebi!"

Pustite glazbu: "Pridruzite nam se na putovanju kako biste otkrili sljede¢u glazbenu senzaciju!"

CATCH THE RHYTHM

\

J| catch the Rhythm
) X
4

L)

|%

CATCH THE RHYTHM

Catch the Rhythm

NO JISNIN 3HL LNd

I THE MUSICON PUT THE MUSIC ON

Domaca zadaéa:

Za projekt Y-faktor - glazbeni talent show - natjecanje za talentirane ljude koji sviraju bilo koji glazbeni
instrument, Zelite pokrenuti kampanju prikupljanja sredstava metodom crowdfundinga putem
drustvenih mreZa. Potencijalna ciljna skupina su pojedinci i tvrtke koji vjeruju da bi ovakav tip promocije
mladih talentiranih glazbenika bio zanimljiv i jedinstven te ga Zele podrzati.

Kakve poticaje mogu ponuditi potencijalnim ulagacima?
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