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Projektni element 1: Uspostava organizacije rada i razvoja regionalnog centra kompetentnosti



Ključni partneri: 

Popis 

dobavljača, suradnika i svih 

ostalih partnera. 

Što nam naši ključni 

partneri isporučuju? 

Ključne 

aktivnosti: 

Popis 

aktivnosti 

koje je potrebno napraviti u 

vremenu aktivizacije projekta. 

Isporučena 

vrijednost: 

Proizvodi i/ili 

usluge koje nudite kupcima 

kako bi zadovoljili njihove 

potrebe. 

Koje potrebe zadovoljavamo? 

Odnosi s 

kupcima: 

Način na koji 

ćete održavati dugoročne dobre 

poslovne odnose s vašim 

kupcima. 

Tržišni segmenti: 

Identificirane 

skupine kupaca i/ili 

potrošača na vašem ciljnom 

tržištu. 

 

Ključni resursi: 

Popis potrebnih 

resursa (ljudi, 

kapital, stalna i obrtna 

sredstva te intelektualni 

resursi). 

 

Distribucijski i 

komunikacijski 

kanali: 

Na koji ćete način komunicirati s 

tržištem i kako ćete distribuirati 

svoje proizvode. na koji način 

kupci traže informacije o vašem 

proizvodu ili usluzi. 

Struktura troškova 

Osnovni fiksni i varijabilni troškovi projekta (stavke). 

Prihodi (stavke) 

Način na koji će isporučena vrijednost generirati prihod. 

Koje su naše cjenovne strategije? 

Društvene implikacije i troškovi zagađenja 

           

Društveni utjecaj i korist za okoliš 

           

http://www.businessmodelgeneration.com 
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Platno poslovnog modela: upute za korištenje

1. Ne pisati na platno-upotrebljavati post it različitih
boja

2. Nemojte pričati- počnite raditi

3. Krenite bilo od kuda samo krenite, stvarajte
4. Koristite riječi
5. Zadržite jednostavnost (KISS)

6. Vizualizirajte

7. Manje teksta više slika
8. Ispričajte priču
9. Budite koncizni, sintetizirajte
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Poslovni modeli – Samoprocjena

Utvrdio/la sam tržišne segment i korisnike kojima želim ponuditi svoj 
proizvod/uslugu.

Shvaćam koliko je važna ponuda vrijednosti.

Analiziram različite kanale koje bih mogao/la koristiti za dosegnuti korisnika.

Shvaćam da moram definirati vrstu odnosa koju želim imati s korisnikom te da je 
marketinška strategija ključna da se ovo postigne.

Utvrdio/la sam priljeve prihoda (i u potrazi sam za dodatnima).

Napravio/la sam popis svih ključnih aktivnosti i povezao/la ih s ključnim resursima 
koji su mi potrebni da bi se aktivnosti izvršile.

Shvaćam važnost pripadanja ključnim suradništvima koji mi mogu pomoći u 
implementaciji mog proizvoda/usluge.

Napravio/la sam strukturu troškova i znam koje troškove ima moja ideja.
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1. Segmenti korisnika (Customer segments)
2. Ponuda vrijednosti (Value proposition)
3. Kanali (Channels)
4. Odnosi s korisnicima (Customer relationship)
5. Prihodi (Revenue streams)
6. Ključni resursi (Key resources)
7. Ključne aktivnosti (Key activities)
8. Ključni partneri (Key partners)
9. Struktura troškova (Cost structure)
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VRIJEME JE ZA
formiranje timova 
za pojedina polja 

BMC



Sada je na vama red!
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Platno je dinamičan alat za 

razmišljanje. Treba se 

razvijati, mijenjati, i 

poboljšavati. Malo po malo i 

biti će dovršeno. Vaša ideja 

će se stvarati pred vašim 

očima. Nastavite!

Koristeći raznobojne post-

its, zapišite ključne riječi i 

prilijepite ih u kućice.
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ISHOD 
UČENJA 

RADIONICA




Literatura korištena za pripremu 
radionice:
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HVALA NA PAŽNJI!
ivona.jukic@oss.unist.hr
antonija.roje@oss.unist.hr

mailto:ivona.jukic@oss.unist.hr
mailto:Antonija.roje@oss.unist.hr

