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Savremeni koncept u marketingu.

Aktivna uloga kupaca u stvaranju vrednosti zajedno sa firmom, kroz direktnu ili
indirektnu kolaboraciju u okviru jedne ili viSe faza produkcije ili upotrebe proizvoda.

Koncept ima dva oblika: kreiranje vrednosti tokom stvaranja i kreiranje vrednosti tokom
upotrebe proizvoda.




Zasto dolazi do neuspeha?

Zajednickim kreiranjem vrednosti smanjuje se verovatnoca neuspeha procesa razvoja.
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BUSINESS MODEL CANVAS

+IBE4 A +1B4 A Vrednost Odnosi s Segment
partnerstva aktivnosti ponude kupcima kupaca

£ & & 2 }

‘r;ZJl" il y

2\
Tokovi prihoda




BUSINESS MODEL CANVAS

Vrednost Segment
ponude kupaca




Ash Maurva

“So, the question we are called
on to answer Is no longer
primarily, “can we built it?", but

rather, “should it be built?”
Ash Maurya

Inventor of Lean Canvas
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POSAO AKTIVNOSTI [ ZADAC

Aktivnosti koje kupci pokuSavaju da realizuju u
toku svog radnog ili privatnog Zivota.

Ove aktivnosti mogu da budu zadaci koje

: S Posao,
pokuSavaja da urade, problemi koje

aktivnosti
pokuSavaju da reSe ili potrebe koje pokuSavaju | zadaci

da zadovolje.

1. FUNKCIONALNI

2. DRUSTVENI (eksterna perspektiva)
3. PRIVATNI/EMOCIONALNI

Mapa profila kupaca




OCEKIVANJA | BENEF[T]

Rezultat koji ciljna grupa ocCekuje ili zeli.
1. PODRAZUMEVANI BENEFITI

2. OCEKIVANI BENEFITI

3. ZELJENI BENEFITI

4. NEOCEKIVANI BENEFITI

Ocekivanja
| benefiti

Mapa profila kupaca




PROBLEMI | FRUSTRACIJE

Stvari koje posmatranoj grupi smetaju da
izvrSe zadati ili posao.

Pojave koje dovode do nezadovoljstva.

Rangiranje problema i frustracija.

Problemi i
frustracij

Mapa profila kupaca




INTERVJY PROBLEMA

KONCEPT PITANJA U INTERVJUU PROBLEMA:
1. Objadnjenje teme u vezi koje je intervju
Ispitivanje o iskustvima i aktivhostima
/dentifikovanje oCekivanja

|dentifikovanje problema i frustracija (rangiranje)
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|dentifikovanje pokuSaja da se problem resi
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Konkretn| savetj...

[.Ispricajte mi kako izgledao poslednji put kada

Ne picovati ideju.

ste o
) ) Fokusirati se na
2. Sta je u toj situaciji big problem? Sta vam je u pro$lost i sadadnjost.
toj situaciji smetalo? Sta je predstavijalo
prepreku? ,
. 5 5 Buducnost NE !
3. Sta mislite, zasto se to desava? Da li bi
4. Kako to resavate danas” -Da i de&...

5. Da li si zadovoljan nacinom kako to resavas?
=O\OSH EMOCIJE | PONAVLJANJA




ZADATAK

Predlog tema za istrazivanje:

Rad u novom timu (npr. projektni rad)
Organizacija usmenih ispita

Rad u Citaonici

Konzumiranje kafe na Fakultetu

Rad sa studentskom sluzbom

Rad u studentskim organizacijama

Konsultacije sa profesorima

Pauza izmedu predavanja

o o N o O kW DT

Upotreba mobilnog telefona
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3. Mapa vrednosti
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PROILZVOD | USLUGE

Proizvodi i

usluge

Mapa vrednosti

Lista proizvoda ili usluga za koje smatrate da
bi vasi kupci bili zainteresovani.

Ova lista proizvoda | usluga pomazu vasim
kupcima da izvr3e svoje funkcionalne,
drustvene ili emocionalne aktivnosti.

PROIZVODI ILI USLUGE MOGU BITI:

FIZICKI PROIZVODI (opipljivi...)

NEOPIPLJIVI (usluge...)
DIGITALNI (servisi I aplikacije...)

FINANSIJSKI (osiguranje, investicije, Stednja...)




ELIMINATORI FRUSTRACIJA | PROBLEMA

Eliminatori
frustracija i
problema

Mapa vrednosti

Eliminatori frustracija i problema su dodatne
funkcionalnosti (engl. features) proizvoda ili
usluga kojima se eliminisu problemi koje
spreCavaju kupca da izvrsi svoj zadatak.




KREATORI DODAINOG BENEFITA

Kreatori
dodatnog
benefita

Mapa vrednosti

Kreatori benefita opisuju kako proizvodi |
usluge stvaraju dodatnu vrednosti za kupce.

Eksplicitno opisuju nameru da se proizvede
benefit koji kupci o€ekuju, prizeljkuju ili kojom
bi bili iznenadeni.

Na primer: funkcionalnosti, drustveni benefiti,

pozitivne emocije, redukovanje troskova...




INTERVIY RESENJA

KONCEPT PITANJA U INTERVJUU RESENJA:
1. Podsecanje na problem koji je identifikovan.
Opis proizvoda i usluge.

Naglasavanje funkcionalnih benefita.

Isticanje dodatne vrednosti.
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(Testiranje cenovne strategije)




Konkretni saveti...

Kako testirati reSenje?

1. Za svaki problem objasnite kako ce biti reSen koristeci demo
verziju. Uraditi to za svaki problem.

Budite sigurni da im je jasan svaki deo predloga reSenja.
Koji deo demo proizvoda bi vam najvise pomogao?

Sta smatrate da je nepotrebno?
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Da i mislite da treba da ima jo$ neku funkcionalnost?
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