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Uvodno
obracanje

S obzirom na cinjenicu da Srbija postaje sve
privlacnije mesto za pokretanje i osniva-
nje tehnoloskog startapa kao i da je razvoj
startap ekosistema izuzetno vazna karika
u razvoju ekonomije znanja i inovacija, mi
u Inicijativi ,Digitalna Srbija" smatramo da
je mladim, inovativnim ljudima neophodno
pruziti svu adekvatnu pomo¢, motivisati i
inspirisati ih za pokretanje sopstvenog star-
tapa. Nadamo se da ¢e i nasa podrska dop-
rineti da uspesno realizuju svoje inovativne
ideje i da od njih, kroz sticanje adekvatnih
znanja i vestina, naprave kompanije koje ¢e
se uspesno takmiciti na svetskom trzistu.

U nameri da sadasnjim i buduc¢im osniva-
¢ima startapa pomognemo da bolje razu-
meju uzbudljivo putovanje koje je pred njima,
Inicijativa ,Digitalna Srbija" je, zajedno sa
partnerom PwC Srbija, uz podrsku USAID-a

Bojana Tomié¢-BrkusSanin
Direktorka projekta ,Preduzmiideju"

kroz projekat ,Preduzmiideju” radila na obja-
vljivanju ovog prirucnika. Njegova osnovna
svrha je da svima koji su zainteresovani za
temuinovativnog preduzetniStva posluzikao
smernica i izvor informacija koje ¢e im omo-
guciti da bolje razumeju Sta je potrebno za
uspeh, koje sve zapravo razli¢ite mogucnosti
finansiranja postoje, kako da formiraju i
upravljaju timom, razviju uspesan proizvod,
strategiju izlaska na trziste i na kraju, kako da
razviju globalno uspesSan startap.

Nadamo se da ¢e ovaj prirucnik biti od koristi
svakom ko pokrece svoj startap, odnosno
inovativni biznis sa potencijalom brzog i
velikog rasta, i da ¢e zajedno sa prakticnim
materijalima, primerima iz stvarnog Zivota,
kao i relevantnim resursima dati sveobuh-
vatnu sliku buduc¢im uspeSnim preduzetni-
cima kako da Sto bolje pokrenu svoju ideju!




1. Da li ja kreiram startap?

Jedinstvena definicija startapa koja se koristi na globalnom nivou
u ovom trenutku ne postoji, ali one koje postoje su uglavnom
slicne. Ukratko, ukoliko kreirate novi proizvod' na trzistu, koji moze
da dozivi izuzetno veliki rast bez jednako brzog rasta troskova,
verovatno kreirate startap. U nekim zemljama pojam startapa je

Pitanje 1 Da liimate inovativnu ideju?

@ Da: U osnovi svakog startapa je inovativna ideja
D - napravili ste prvi korak u pravom smeru.

Ne: Procitajte prvo poglavlje kako biste razumeli Sta je
g inovativna ideja u nadi da ¢e vam to pomoci da uskoro
otpoCnete svoje startap putovanije.

Pitanje 3

Da li za kreiranje proizvoda koristite odredenu vrstu tehnologije?

Da: Proizvodi koje kreiraju startapi uglavnom se zasnivaju

na odredenoj vrsti tehnologije i to uglavnom, ali ne i obavezno,
na najnovijoj tehnologiji koja pomera granice. U velikom broju
slucajeva inovativnost ideje upravo je bazirana na razvoju
novog tehnoloskog pristupa za reSavanje odredenog problema
ili potrebe.

Ne: Imajuci u vidu da ste na prethodna dva pitanja odgovorili
potvrdno, postoji moguénost da vi razvijate inovativno malo

v i srednje preuzece, a ne startap (nastavite da Citate i razmislite
da li vas potencijal rasta moze biti kljucni faktor zbog kog ipak
jeste startap).

=0

definisan u zakonskim resenjima, dok je u drugim, neformalna defi-
nicija kreirana od strane ucesnika u startap ekosistemu. Imajuci to
u vidu, odlucili smo da vam, uz pomoc nekoliko pitanja, pomognemo
da prepoznate da li vi kreirate startap, odnosno da li je vase trenu-
tno poslovanje startap.

Pitanje 2 Da li imate tim sa kojim realizujete svoju ideju?

000 Da: Registracija pravnog lica nije neophodna kako bi vas smatrali
%ﬂﬂﬂ] startapom. Na samom pocetku dovoljno je da imate tim sa kojim
ste odlucili da realizujete inovativnu ideju.

g Ne: Procitajte drugo poglavlje i razmislite o stvaranju tima
Sto je jedan od osnovnih preduslova za nastanak startapa.

Pitanje 4 Da li je vas proizvod skalabilan?

Da: Kroz istrazivanije i interakciju sa korisnicima potvrdili smo
ﬁ_’ﬁ_\fﬁﬂ da je nas proizvod skalabilan jer beleZzimo mesecni rast koji
je znacCajan za segment trzista u kojem poslujemo.

Ne: Kroz istrazivanje i interakciju sa korisnicima smo shvatili
da ¢e nasa stopa mesecnog rasta u proseku biti oko 2%
bez znacajnijih promena.

Skalabilnost oznac¢ava mogucénost brzog rasta u kratkom vremenskom periodu.
Drugim recima proizvod ce biti skalabilni ukoliko postoji potencijal da ga u kratkom
vremenskom periodu kupi veliki broj korisnika. Na primer, jedan od nasih uspesnih
startapa belezirast broja korisnika po stopi ve¢oj od 30% uz €injenicu da se ta stopa
rasta iz meseca u mesec povecava. Dakle, stopa rasta u vecini slucajeva mora biti
izuzetno visoka i ne sme stagnirati iz meseca u mesec.

1. U nastavku prirucnika koristicemo samo rec proizvod kako bi omogucili jednostavnost Citanja, a ta rec e se istovremeno odnositi i na usluge.



2. Inovativna ideja,
pocetak svakog startapa

'Sve su to mnogo uzbudljive
stuari - ideju iz svojih misli
realizujes u nesto sto dobija
formu i pocinje da Ziui."
Milovan Mili¢, DEVTECH, poslovni andeo

Svakodnevno donosimo desetine malih i
velikih odluka, pomislimo na hiljade razli-
¢itih stvari i kreiramo ideje na osnovu situ-
acija, iskustava koje smo imali, sitnica koje
smo primetili u nasem okruzenju. Vecinu
tih ideja vec sledeceg dana zaboravimo, jer
im ne posvetimo vreme i ne razmatramo
ih detaljno. Medutim, onda se desi trenu-
tak, u kom samostalno ili sa nekoliko nasih
prijatelja / kolega pomislimo: "Ovo je sjajna
ideja". Neki od nas ¢e tacno znati Sta je sle-
dedi korak na osnovu prethodnih iskustava,
ali za vecinu ovo c¢e biti pocetak jednog
novog ‘putovanja’ koje ¢e sa sobom doneti
mnosStvo novih znanja, sjajne i teske tre-
nutke, uspehe i neuspehe. Podaci ukazuju
na Cinjenicu da 9 od 10 startapa ne uspe, i to
je u redu, jer su u pitanju veoma ambiciozni
i neizvesni projekti. Medutim, jedan od inve-
stitora koji je aktivan na ovom prostoru uvek
dodaje da uprkos tome 9 od 10 preduzetnika

uspe (ukoliko vas startap ne uspe, iskustvo
koje ste stekli omoguci ¢e vam da budete
uspesni u nekom drugom segmentu ili u
narednom startapu koji budete osnovali).

To znaci da je iskustvo vodenja startapa
izuzetno znacajno za bilo koji drugi korak
u karijeri, @ moze se desiti da uprkos tome
Sto niste uspeli prvi put, slededi hocete. Za
svoje startap putovanje treba da spakujete
upornost, strpljenje, spremnost da svakog
dana ucite, da mnogo radite i da ne odusta-
nete ni onda kada mislite da nema resenja
za problem sa kojim se suocavate. Ako ste
spremni i spakovani, hajde da analiziramo

vasu ideju.

Startap

Preduzetnik
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0
=S o
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Kako je ideja nastala?

Ideje uglavnom nastaju na osnovu lic-
nih iskustava u profesionalnom ili privat-
nom okruzenju. Svakodnevno obradujemo
veliki broj informacija, analiziramo situa-
cije u kojima smo se nasli, i prepoznajemo
segmente u kojima bismo Zzeleli da vidimo
odredena unapredenja i promene.

Pojednostavljivanje procesa u kompani-
jama, zato Sto ni vi kao zaposleni ne Zelite
da prolazite iste procedure iznova i iznova,
moze biti osnova za vasu ideju. Problem sa
deljenjem beleski sa predavanja na fakul-
tetima bio je dovoljan za osnivanje uspes-
nog startapa. Zabrinutost roditelja u vezi sa
zagadenim vazduhom dovela je do kreiranja
pametnih maskiza njihovu decu. Nedovoljna
upotreba pecaroskih camaca dovela je do
nastanka platforme preko koje mogu da se
bukiraju turisticke pecaroske ture.



Dakle, prvi korak je da prepoznate i razumete kako je nastala vasa
ideja, i da li sa tom idejom:
ReSavate problem koji ste uocili na trzistu, u kompaniji u kojoj radite,
na fakultetu, u okruzenju ili slicno - potrebno je da problem koji
ste prepoznali definiSete u dve recenice koje moZe da razume bilo
ko (npr. vasi roditelji, prolaznici na ulici);
ReSavate potrebu koju imaju kompanije, institucije, pojedinci ili
sli¢no - potrebno je da razumete kako je ta potreba nastala, zasto
ona postoji i kako ¢e se menjati kroz vreme;
Kreirate potpuno novo iskustvo za pojedince ili odredene segmente
drustva - potrebno je da objasnite znacaj tog novog iskustva koji
pokusavate da kreirate.

Da li problem / potreba zaista postoji?

lzuzetno je vazno da o svojoj ideji pricate sa Sto vecim brojem ljudi,
jer je to jedini nacin da proverite koliko je vasa ideja relevantna za
resSavanje problema, potrebe ili kreiranje novog iskustva. Diskutujte
0 svojoj ideji sa prijateljima i porodicom, sa kolegama na poslu ili
fakultetu, relevantnim ljudima iz industrije, pojedincima ili kompani-
jama, koji bi, po vasem misljenju, mogli da koriste proizvod nastao na
osnovu vase ideje. Kroz te razgovore, imacete priliku da:

Dobijete neki novi ugao gledanija, koji ¢ée vam omoguditi
da do tada neuocen problem, potrebu ili novo iskustvo
vidite i prepoznate kao znacajne i vazne;

Steknete znanja koja ¢e vam omoguciti bolje razumevanije
problema, potrebe ili doneti novo iskustvo;

Prikupite dodatne informacije koje potencijalno
mogu dovesti do prilagodavanija inicijalne ideje.

>?

Vodite racuna da ove diskusije vodite sa ciljem da proverite da li ideja
ima smisla, a ne da druge ubedite da je ideja dobra. Trudite se da pos-
tavljate pitanja i sluSate Sta drugi govore, kao i da Sto manje pricate.
Najobjektivnije odgovore dobi¢ete ako uspete da povedete razgovor
o0 ideji, a da ne otkrijete da ste je vi smislili, jer ¢e tako ljudi najiskre-
nije odgovarati. U suprotnom, racunajte na to da ¢e se u vecini sluca-
jeva, sagovornici ustezati da iskreno iznesu svoje misljenje iz bojazni
da vam povrede osecanja.

Pored razgovora i diskusija, tu su i onlajn upitnici, kampanje na
internetu i druge inovativne metode, kojima se moze prikupiti zna-
Cajan broj povratnih informacija o ideji. Sve informacije koje priku-
pite bi¢e osnova za procenu potencijala ideje, kao i zakljucke ko ¢e
u stvari koristiti vas proizvod. Vazno je da od pocetka razumete da
¢e se vasa ideja, a kasnije i proizvod, menjati u skladu sa dobijenim
komentarima.



Pre nego &to prvi put podelite informaciju o svojoj ideji, moZda ¢ete pomisliti: "Sta ako je
neko preuzme/ukrade?". Verovatnoca za tako nesto je relativno mala, a c¢ak i ako se to
desi, vrednost se ne nalazi u ideji i investitori ne investiraju u ideju. Vrednost se kreira kroz
realizaciju ideje. Samim tim, ¢ak i ako neko pokusa da preuzme vasu ideju, ukoliko vi imate
najbolji tim, znate mnogo vise od drugih i spremni ste da uloZite napor da ideju i realizujete,
ne treba da budete zabrinuti. Pored toga, u diskusijama i razgovorima mozete odluciti da ne
podelite sve detalje, samo imajte u vidu, da sto vise informacija podelite to vise i dobijate
kroz interakcije.

Kako da definisite trziste za svoju ideju?

Kroz definisanje i analiziranje problemaili potrebe i razgovore o ideji dobicete veliki broj infor-
macija koje ¢e biti kljucne za definisanje potencijalnih korisnika i veli¢ine trziSta. Odgovor na
pitanje ‘Ko ¢e biti primarni i najc¢esci korisnik proizvoda?’ omogucice da definisete svoj model
poslovanja, kao i segment kom vasi korisnici pripadaju. Ukoliko je vas proizvod namenjen:

Krajnjim potrosacima, vas segment je Business to Consumer (B2C) - primeri
uspesnih kompanija, koje su pocele kao startapi, sa ovim biznis modelom, su
Payoneer, Glovo, itd. Postizanje uspeha u ovom segmentu donosi brojne iza-
zove. Veliki broj ideja svakog dana nastaje bas u ovom segmentu, zbog Cinje-
nice da je on nama kao potrosacima najblizi i najintuitivniji. Medutim, za uspeh
u ovom trzisnom segmentu neophodna je velika i lojalna korisnicka baza.

Kompanijama, vas segment je Business to Business (B2B) - primeri uspesnih
startapa su UiPath, Clockify itd. Neke od prednosti B2B segmenta su vezani
za potencijalno velike ugovore i manje oscilacije u potrazniji, dok su neke od
manarizik izlozenosti prema pojedinim velikim klijentimai dugacak vremenski
period od trenutka uspostavljanja komunikacije sa potencijalnim kupcem do
momenta potpisivanja ugovora.

Drzavnim institucijama, vas segment je Business to Government (B2G) -
primeri uspesnih startapa su Publiclnput, CitizenlLab itd. U ovom segmentu
prednost je veliCina ugovora i njihovo trajanje, dok su mane vezane za
izuzetno spor proces potpisivanja ugovora, komplikovanu birokratiju i slicno.

Bitnoje napomenutida, pored ova triosnovna
segmenta, vasa ideja moze targtetirati vise
segmenata u isto vreme (npr. krajnje potro-
Sace, kompanije i drzavne institucije), i tada
¢ete imati biznis model koji se zove Business
to Many (B2M).

Na osnovu segmenta trzista dobicete prve
informacije o korisnicima koji ¢e koristiti vas
proizvod. Medutim, da biste razumeli koju
specificnu grupu korisnika targetirate, pot-
rebno je dakreirate korisnicku personu (user
persona) ili zamisljenog idealnog korisnika.
U zavisnosti od segmenta koji targetirate,
vasa korisnicka persona Ce biti kreirana:
Na osnovu demografskih i socijalnih poda-
takaukolikoseradiokrajnjim potrosacima;
Podacima o velicini i prihodima ukoliko su
u pitanju kompanije;
Podacima o odgovornim institucijama i
njihovim ciljevima kada govorimo o dr-
Zavnim institucijama.

Ovo su samo neke od karakteristika koje ¢e
vasa korisnicka persona imati - sto detaljnije
definiSite svoju korisni¢ku personu bi¢e vam
jednostavnije da definisete veli¢inu trzista i
strategiju plasiranja proizvoda u narednim
koracima.



Naravno, vrlo je moguce da ¢ete imati neko-
liko razlic¢itih korisnickih persona koje cete
identifikovati, ali probajte da ih prioritizujete
i da se bar u pocetku usredsredite na naj-
vazniju. Kasnije, kako startap bude rastao,
moci ¢ete da Sirite broj korisnickih persona.
Najlaksi primer da shvatite koliko je vazno
da precizno definiSete svog korisnika je
digitalno oglasavanje - Sto ste preciznije
definisali profil koji ste targetirali, to cete
imati uspesniju kampanju. Stoga ne cudi sto
se korisni¢kim personama cesto daju prava
imena i uverljivi profili, kako biste u razma-
tranju proizvoda uvek imali na umu kako ¢e
se njima to svideti. Na primeru mozete videti
kako izgleda korisni¢ka persona za startap
koji pravi edukativne robote za decu i pro-
daje ih onlajn. Postavljanjem istih pitanja
mozete kreirati i vasu korisnicku personu.

Pitanja za definisanje
korisnicke persone

Ko je osoba koja ¢e kupiti
vas proizvod?

ime, pol, godine, profesija, drzava,
grad i drugi znacajni podaci

Ana
korisnicka persona

Zena, 40 godina, finansijska
menadzerka u medunarodnoj
korporaciji u Berlinu, ima dvoje dece

Koju vrednost persona dobija
koriSéenjem proizvoda?

Ulaze u edukaciju dece

Manije je grize savest kada pusti
decu da se sama igraju, jer ona
istovremeno i uce

Uskladivanje znanja dece sa
potrebama Zivota u tehnoloski
razvijenom svetu

Koje frustracije ima persona?

Razocarana je u obrazovni sistem

Nedovoljno sadrzaja koji ¢e
omoguciti deci da uce o naprednim
tehnologijama

Nedostatak oflajn IT sadrzaja za decu

Koju potrebu ima persona?

Edukativni i zabavni sadrzaj sa kojim
deca mogu da se igraju

Moguc¢nost da njena deca izgrade
interesovanje za robotiku, dok se
u isto vreme istovremeno druze
sa prijateljima ili izmedu sebe

Veca kreativnost dece kada provode
slobodno vreme




Postoje i drugi nacini na koje mozete da definisete osobu i da jos
detaljnije udete u neke od karakteristika, pa mozete izabrati sami

Sta vam se Cini najoptimalnije za vas. Pogledajte kako izgleda Sablon

Buyer Persona instituta ili razlic¢ite Sablone koji su dostupni na sajtu
Adobe.

Definisana korisnicka persona pomodi ¢e vam i prilikom odredivanija
veliCine i vrednosti trziSta kojem se obracate (posebno u jednom od
pristupa koji su objasnjeni u nastavku). Definisanjem trzista i odredi-
vanjem njegove velicine saznacete koji je potencijal vase ideje, kao
i potencijalnu vrednost koju vasa ideja moze da generiSe. Na ovom
koraku c¢ete se susresti sa tri pojma koja treba da znate kada je u
pitanju definisanje trzista:

- TAM Total Addresable Market je ukupno
trziSte za odredenim proizvodom;

- SAM Serviceable Addresable Market
je segment TAM-a koji targetira vas
proizvod i u vasem je geografskom
opsegu;

- SOM Serviceable Obtainable Market je
deo SAM-a koji moZete da zahvatite.

Zamislimo da pravite mobilnu aplikaciju za decu da
nauce engleski jezik i da ste uvidom u dostupne po-
datke koliko se trosi na razlicite aplikacije dosli do
cifre da je vas TAM 10 milijardi. Medutim, vi ¢ete se
fokusirati na decu koja su uzrasta od 5 do 8 godina i
zbog toga ce vas SAM biti 2 milijarde. U pocetku, apli-
kacija ¢e biti dostupna samo na iPhone uredajima i u
odredenim zemljama, tako da je vas SOM 1 milijarda.

Postoje dva nacina na koje mozete definisati veli¢inu i vrednost
trzista:

Top-down pristup je nesto laksi, i obicno se koristi kao prva opcija za
procenu vrednosti trziSta, a osnova za procenu je ukupna vrednost
trzista. Podatak o ukupnoj veli¢ini trziSta mozete pronaci u razlici-
tim bazama podataka i izveStajima medunarodnih organizacija (npr.
Svetska banka) ili analizama organizacija koje se bave istrazivanjem
odredenog segmenta trzista. Kada pronadete ukupnu vrednost pot-
rebno je da razumete koliki je segment koji vi targetirate, vas SAM a
zatim i vas SOM. To svakako nije poslednji korak, jer u vasem trzis-
nom segmentu sasvim sigurno imate konkurenciju. Na osnovu analize
konkurenata, njihovog pozicioniranja i razlika ili slicnosti izmedu vasih
proizvoda potrebno je da na realan nacin sagledate koji procenat tog
trziSta pokuSavate da osvojite (npr. realna procena pokazuje da bi
vase ucescée moglo biti 20%, na osnovu ¢ega mozemo zakljuciti da je
veli¢ina trziSta za vasu ideju EUR 20 miliona).

Zamislimo da imate ideju da kreirate inovativni lek za
dijabetes. Vrednost trzista lekova za pacijente obolele
od dijabetesa je EUR 65 milijardii to je ukupna velicina
trzista. Medutim, vas lek primarno pomaze obolelima
od dijabetesa tipa 2 i ta vrsta lekova predstavlja 60%
ukupno trzista (EUR 39 milijardi). Imajuci u vidu kon-
kurenciju na tom trzistu vi se nadate da ¢ete moci da
preuzmete 10% tog trziSta odnosno EUR 3.9 milijardi
i to ¢e biti vrednost vaseg targetiranog trzista.
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"Za nas u Nordeusu digital znaci slobodu.
To znaci da moZemo da upotrebimo suoje
ideje i znanje i da se time takmic¢imo na

globalnom nivou.”
Branko Milutinovi¢, NORDEUS

Bottom-up je pristup za procenu velicine trzista kada krecete od
vase karisnicke persone. Potrebno je da procenite koji je ukupan broj
potencijalnih korisni¢kih persona, kolika bi bila cena vaSeg proizvoda
i koji broj transakcija bi postojao na godisnjem nivou. Mnozenjem ta
tri broja dobic¢ete TAM. Za ovaj pristup je klju¢no da realno proce-
nite broj korisnickih persona, kao i da koristite Sto pouzdanije izvore
podatke u tom kontekstu (npr. ukoliko nas korisnik ima izmedu 20 i
30 godina, preuzecete podatke iz zavoda za statistiku zemalja gde
planirate da plasirate svoj proizvod). Odredivanje cene proizvoda je
drugi izazov, pa je u tom segmentu najbolje da sagledate Sta radi
vaSa konkurencija, i da procenite da li vas proizvod treba da kosta
vise ili manje u skladu sa karakteristikama koje poseduje.

TAM = broj korisnika x cena x broj transakcija po korisniku

Ko su konkurenti u trziSnom segmentu koji vasa ideja
targetira?

Analiza konkurenata ¢e vam omoguciti da shvatite koliko je vasa ideja
jedinstvena i koje su to slicnosti i razlike izmedu proizvoda za koji
vi imate ideju i proizvoda koji vasa konkurencija ve¢ nudi na trzistu.
Mozda intuitivno mislite da je najbolja opcija da vas proizvod nema

konkurenciju, ali to je cesto los znak, jer pre pokazuje da mozda ne
postoji ni trziSte za takav proizvod.

Dakle, dobro je da postoji konkurencija i potpuno je ocekivano da ¢e
postojati odredene sli¢nosti koje je potrebno da analizirate sa vasim
timom, investitorima, buduc¢im korisnicima, itd. Takode, postojeca
razlika ili razlike mogu u nekim slucajevima biti zaista minimalne,
ali kao vazne korisnicima, mogu vam obezbediti prostor na trzistu.
lzuzetno je vazno da prepoznate zasto je vas proizvod poseban
u odnosu na sve ostalo Sto postoji na trzistu i da definiSete svoju
jedinstvenu prednost do koje je korisnicima stalo.

Konkurente €ete najbolje upoznati ukoliko:

Kupite njihov proizvod i testirate
karakteristike koje poseduje.

Razgovarate sa njihovim korisnicima

(pojedincima, kompanijama, drzavnim
institucijama) kako bi saznali misljenje
drugih korisnika o proizvodu.

Postanete deo platformi na kojima
korisnici ostavljaju komentare.
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3. Uspesna realizacija ideje = Tim

Uspesna realizacija ideje usko je povezana sa kreiranjem tima koji
ima potrebna znanja i vestine. Ukoliko pitate bilo kog investitora Sta
razlikuje uspesne od neuspesnih startapa u glavna tri razloga sas-
vim sigurno bi svrstali tim. Istovremeno, ukoliko bi uspesne osnivace
startapa pitali zasto su oni uspeli, a neko drugi sa istom idejom nije,
odgovor bi sasvim sigurno bio isti. Izuzetno je vazno da od samog
pocetka razmisljate o kreiranju tima zato sto:
Niko ne poseduje sva potrebna znanja i veStine koji bi inovativnu
ideju pretvorili u uspesan startap - najuspesniji poslovni ljudi na
svetu istic¢u da je klju€ njihovog uspeha u tome sto su se okruZili
ljudima koji znaju vise od njih;
Cak i kada imamo ekspertizu i znanja iz vie oblasti, drugi ugao
gledanija i razlic¢ita misljenja mogu znacajno doprineti boljem ra-
zumevanju trzista, kao i donoSenju promisljenih odluka;
Kreiranje startapa je dugi cesto veoma stresan posao i zbog toga
vam je potrebna podrska s kojom ¢ete zajedno raditi i medusobno
se motivisati kada je tesko.

Ko sve cCini vas tim?

Tim cine osobe sa kojima si dosao/la na ideju i oni ¢e zajedno sa
tobom biti suosnivaci startapa. Kao suosnivaci svi ¢ete imati udeo u
vlasnisStvuizajedno ¢ete odlucivati o svim aspektima realizacije vase
ideje. Udeo u vlasniStvu medu suosnivacima moze biti jednak (npr.
ukoliko vas je dvoje imacete 50% vlasniStva u startapu), a moZete
da se dogovorite i o drugacijoj podeli ako je neko od vas mnogo vise
doprineo razvoju ideje. Pored suosnivaca vas tim ¢e cCiniti i druge

osobe sa kojima ste intenzivno radili na razvoju ideje, a koje ¢e nakon
Sto registrujete startap biti vasi zaposleni.

Najcesce startap timovi imaju sledece ¢lanove tima:

- Osobu koja ima tehnicka znanja pa moze razviti
proizvod,;

- Poslovnog i/ili marketing stru€njaka, koji ¢e razviti
poslovni model i kreirati strategiju za akviziciju
korisnika;

- Eksperta za trziSnu nisu koju startap targetira
(ako npr. reSavate problem za pecaroSe, dobro
je da imate nekoga ko poznaje tu industriju).

Zasto je vazno da tvoj tim bude multidisciplinaran?

Timovi koji poseduju znanja i vestine iz samo jedne oblasti nisu spo-
sobni da sagledaju sve druge aspekte koji su neophodni za uspesnu
realizaciju ideje, pa je zbog toga neophodan multidisciplinarni tim.
Mozete imati sjajan tim koji ¢e kreirati najbolju aplikaciju, ali ako
nemate nekoga ko zna kako ¢e tu aplikaciju plasirati na trziste i koje
marketing strategije ¢e obezbediti rast udela na trzistu, uspeh vase
ideje ¢e izostati.

Dakle, na samom pocetku potrebno je da prepoznate u cemu ste naj-
bolji i koja znanja i veStine posedujete. Istovremeno potrebno je da
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kreirate mapu svih onih znanja koja su vam neophodna da bi realiza-
cijaideje bila uspesna. Na osnovu ta dva koraka moci ¢ete da prepoz-
nate koji clanovi tima vam nedostaju. Pored znanja i veStina izuzetno
je vazno da svi ¢lanovi tima dele istu strast ka realizaciji ideje, veruju
u njen potencijal, kao i da su spremni da budu deo jednog dinamicnog
okruzenja u kojem su promene jedina konstanta.

Koliko veliki tim je dobar tim?

Ne postoji idealna formula prema kojoj uspeSan startap ima n broj
suosnivaca i zaposlenih. Ukoliko si samostalno kreirao/la ideju pot-
rebno je da pre pocetka realizacije i osnivanja startapa imas u vidu:
Koje vestine i znanja posedujeS - na osnovu toga modi ¢es da
potrazis suosnivace koji bi zajedno sa tobom radili na realizaciji
ideje a imaju komplementarna znanja sa tvojim;
Da investitori uglavnom ne ocenjuju pozitivho sledece suosni-
vacke timove:
koji imaju ista znanja i vestine - ukoliko si inzenjer, verovatno
nije potrebno da svi suosnivaci budu inzenjeri i mnogo je pa-
metnije da u timu bude neko ko ima znanja iz neke druge ob-
lasti koja je klju€na za uspeh startapa (npr. finansije, prodaja);
sa jednim osnivacem - startap sa jednim osnivacem je isu-
vise riziCan za investitore jer jedna osoba sa ogranicenim
znanjem i sposobnostima donosi sve odluke;
sa dva osnivaca sa istim nivoom odlucivanja - u sluc¢aju dva
suosnivaca, koji imaju isti udeo u vlasnistvu, moze dodi do
problema sa nedonosenjem odluka kada suosnivaci imaju
razli¢ita misljenja;
Cetiri ili viSe suosnivaca - proces odlucivanja u ovom slucaju
moze postatiizuzetno komplikovan i spor, a to investitori vide
kao rizik koji moZe usporiti razvoj ideje i startapa.

Na osnovu svega navedenog moze se zakljuciti da treba da tezite
kreiranju multidisciplinarnog tima koji ima tri ¢lana. Naravno, uvek
postoje izuzeci od ovog pravila, ali ovo je recept koji se pokazao naj-
uspesnijim. Suosnivaci bi trebalo da se dobro upoznaju pre odluke da
zajednicki rade na realizaciji ideje. Jedino tako suosnivaci mogu da
budu sigurni da na isti nacin razumeju ideju, onoga sta Zele da pos-
tignu u narednih 5 godina, da su podjednako spremni da uloze svoje
vreme i znanje, kao i da na isti nacin veruju u potencijal ideje. Kada
govorimo o veliCini tima Fred Wilson, kao jedan od poznatih investi-
tora u startape, objasnio je da optimalna velic¢ina tima zavisi i od faze
u kojoj se startap nalazi. Preveliki timovi ¢e prebrzo potrositi resurse
i usporiti proces, dok mali tim nece biti dovoljan da obezbedi rast. Na
osnovu njegovog iskustva, u pocetnoj fazi razvoja ideje tim treba da
ima do pet ¢lanova, u fazi testiranja, plasmana i razvoja 10 ¢lanova i
vise, a u fazi Sirenja poslovanja vise od 25 clanova.

"Okupite dobar tim oko sebe. Samo cete
na taj nacin ostuariti svoje ciljeve. Sami
jednostauno ne moZzete."

Boris Prpi¢, CityExpert

Gde i kako pronaci ¢lanove tima?

Ukoliko nemate suosnivace ili su vam potrebninovi ¢lanovitima vazno
je da budete Sto aktivniji u startap ekosistemu. Suosnivace nekada
mozete pronaci u svom okruzenju, to mogu biti vase kolege na fakul-
tetu ili u kompaniji, prijatelji vasih prijatelja i slicno. U nekim situaci-
jama mozda necete znati nikoga sa relevantnim znanjima i vestima,
pa je neophodno da suosnivace i ¢lanove tima potrazite u ekosistemu.
Veliki broj ljudi iz zajednice sa komplementarnim znanjima i iskustvom
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mozete da upoznate na razlicitim dogadajima u ekosistemu, preko
organizacija koje podrzavaju razvoj startapa ili kroz upoznavanje sa
drugim osnivacima startapa koji ¢e vas potencijalno uputiti na ljude
koji oni poznaju. Interakcije u okviru ekosistema ¢e vam omoguditi da
pronadete nove ¢lanove za svoj tim, da se povezete sa mentorima i
dodete do novih znanja i informacija iz startap sveta.

W
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Kako da privucete vazne ¢lanove tima?

O
(L
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@)

U ranim fazama razvoja startapa suosnivaci obicno ne mogu da
ponude konkurentnu platu izuzetno vaznim clanovima tima koji imaju
mnogo iskustva. Zbog toga, prilikom Sirenja tima i novog zaposlja-
vanja, oni mogu odluciti da ponude procenat vlasnistva onim clano-
vima tima koji su kljucni za dalji razvoj ideje i rast startapa. Procenat
vlasnistva koji ¢e biti ponuden ¢lanu tima zavisi od trenutka u kom se
ta osoba pridruzuje, ali on obicno nije vedi od 2% do 3% u najranijim
fazama razvoja startapa (u kasnijim fazama taj procenat je prosecno
mnogo manji). Pored procenta vlasnistva, suosnivaci mogu ponuditi
zaposlenima opcije na akcije (stock options koje su u nasem zakono-
davstvu definisane kao pravo na udele). Opcije na akcije omoguca-
vaju zaposlenima da po unapred definisanoj ceni kupe akcije startapa

u nekom momentu u buducnosti. Ukoliko u meduvremenu dode do
porasta vrednosti startapa, zaposleni ¢e ostvariti zaradu na razlici
izmedu unapred definisane cene i stvarne vrednosti akcija. Opcije na
akcije omogucavaju suosnivacima da ne kreiraju finansijsko opte-
recenje startapu, ali i da istovremeno vezu klju¢ne zaposlene koji ¢e
biti motivisaniji i posveceniji.

Pravne stvari o kojima treba razmisljati

Na pocetku ¢ete biti poneseni entuzijazmom i Zeljom da sto pre kre-
nete u realizaciju ideje, ali je izuzetno vazno da izbegnite zamku ‘reSa-
vanja stvari u hodu", jer ¢ete se gotovo sigurno u nekom trenutku
susresti sa nesuglasicama i problemima unutar tima. Pre osnivanja
startapa, trebalo bi da postignete dogovor o tome ko ima koliki pro-
cenat u vlasnistvu, ulogama i odgovornostima, kao i o nacinu dono-
Senja odluka, nacinu na koji se stice udeli (npr. vesting), i Sta se deSava
ukoliko neko od suosnivaca Zeli da napusti startap. Sve te segmente
suosnivaci mogu definisati zajednickim ugovorom.

Non-compete klauzula se obi¢no navodi u ugovoru
zaposlenih u kojoj se definiSe da zaposleni ne sme
da radi u tom segmentu industrije u odredenom

vremenskom periodu nakon isteka radnog odnosa.

Non-disclosure ugovor definise uspostavljanje
poverljivog odnosa izmedu dve ili vise strana.

Takode, neophodno je da svi oni koji rade na razvoju proizvoda (suosni-
vadi, zaposleni, podizvodaci, eksterni konsultanti itd.) prenesu prava
intelektualne svojine na startap. Prenos prava intelektualne svojine se
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obicno definiSe kroz ugovor, koji startap ima sa pojedincem ili drugom
kompanijom koja pomaze sa razvojem proizvoda. Nepravilno defi-
nisana prava intelektualne svojine mogu znacajno uticati na odluku
investitora da li ¢e uloziti sredstva u odredeni startap. lako se pra-
ksi retko desava da startapi od samog pocetka reguliSu sve aspekte
zastite prava intelektualne svajine, zbog Cinjenice da je proces pone-
kad izuzetno skup i zahteva vreme, nas savet bi bio da o tome razmis-
ljate na vreme. U skladu sa zakonskim resenjima mozete zastiti razli-
¢ite segmente — od ziga do proizvoda podnoSenjem zahteva za patent.
U Srbiji ovo moZete uraditi u Zavodu za zastitu intelektualne svojine,
a imate istovetna tela na nivou EU i SAD, koja su cCesto relevantna za
domace startape jer su to trzista koja targetiraju. Imajuci to u vidu,
vazno je da odlucite na kojim trzistima Zelite da zastite svoj proizvod,
brend itd.

"Timovi moraju da rade na svojoj
interdisciplinarnosti i razli¢itosti.

U timu je uvek potrebno da postoji
sveto trojstvo: biznis i prodaja,
operativa i tehnicki razvoj.”

Jovan Stojanovi¢, Anari Al

>?

15



4. Testiranje ideje
| prva verzija proizvoda

Verovatno ste culi za biznis plan, narativni dokument, duzine 10-30
strana koji obuhvata sve vazne karakteristike i buduce planove za
razvoj kompanije. Biznis plan ukljucuje: opis kompanije, opis proi-
zvoda, analizu trzista i konkurenata, strategiju i plan rasta, finan-
sijske projekcije, organizacionu strukturu itd. U kontekstu startapa,
biznis plan se uglavnom ne koristi kao jedan od klju¢nih dokume-
nata, pogotovo u ranim fazama razvoja, zato Sto:

Startap nastaje zbog novog, inovativnog proizvoda, €iji razvoj i tr-
ZiSno pozicioniranje je neizvesno pa su predvidanja u tim fazama
uglavnom neprecizna;

Tehnologija ubrzava deSavanja u nasem okruzenju, pa je vaznije da
osnivaci pokusaju da Sto pre dodu u kontakt sa realnim svetom i
svojim korisnicima, a ne da potroSe vreme na pisanje dokumenata
koji vrlo brzo, zbog nepredvidivih okolnosti, moze izgubiti svrhu;
Inovacije podrazumevaju promene koje nastaju na osnovu povra-
tnih informacija sa trzista, dok biznis plan nema formu dozvoljava
Ceste promene.

Startapi u kasnijim fazama razvoja, kada je njihov proizvod vec pozi-
cioniran, mogu razmisljati o razvoju biznis plana kako bi imali osnov
za usmeravanje svoje strategije i razvoja.

Biznis model kanvas (Business Model Canvas)

Za startape biznis model kanvas je mnogo znacaijniji, jer je jednosta-
van za sastavljanje, promene se mogu mnogo lakSe unositi, a uti-
Kanvas se sastoji od devet segmenata predstavljenih na A4 listu
papira i cilj je da se popunjava kratkim, ali vrlo preciznim sadrzajem.
lako je struktura jednostavna i sadrzaj je kratak, potrebno je da se
ulozi odredeno vreme kako bi se pronasle sve relevante informa-
cije i odgovori na klju¢na pitanja. Najbolji nacin za popunjavanje je
da zajednicki sa timom diskutuje svaki od segmenata i popunjavate
kanvas u nekoliko iteracija.

Kanvas morate popunjavati na tacno odredeni nacin kako bi njegovo
kreiranje imalo smisla. Popunjavate ga tako sto prvo diskutujete i
popunjavate centralno polje ‘Propozicija vrednosti', pa zatim druga
dva duza polja koja se nalaze sa leve i desne strane ‘Kljucni partneri’
i ‘Korisnicki / trzisni segmenti', dok na samom kraju popunjavate dva
horizontalna polja koja se nalaze na dnu. U nastavku ¢emo tim redo-
sledom predstaviti svaki od devet segmenata biznis modela kan-
vasa, uz predstavljanje pitanja o kojima treba da prodiskutujete sa
svojim timom.?

2. Pitanja u okvir u biznis modela kanvas, koja su predstavljena u nastavku, kreirana su od strane Alexander Osterwalder, koji je idejni tvorac ovog modela.
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Propozicija vrednosti

Propozicija vrednostije ona vrednost koju vas proizvod kreira
za korisnika. Ona obuhvata cenu, ishod koriS¢enja proizvoda,
zadovoljstvo korisnika nakon upotrebe i slicno. Propozicija
ne mora da bude ista za svaki segment u kom vas startap
posluje, a njeno razumevanije je jedan od odlucujucih faktora
za uspeh odnosno neuspeh. Kroz diskusiju i analizu potrebno
je da odgovorite na sledeca pitanja:

Koju vrednost vas startap isporucuje korisnicima?

Koji problem korisnika reSavamo?

Sta nudimo razli¢itim segmentima koje pokrivamo?

Koje potrebe korisnika zadovoljavamo?

Sta je nas MVP3?

Odgovori na ova pitanja omoguci¢e vam da realno
sagledate vasu trenutnu poziciju, bez obzira na fazu u kojoj
se startap nalazi.

Kljucni partneri

Kada se kaze kljucni partneri, podrazumevaju se sva lica koja
na znacajan nacin utiCu na poslovanje vaseg startapa i zbog
toga u ovom segmentu sa vasim timom treba da odgovorite
na na sledeca pitanja:

Ko su nasi klju¢ni partneri?

Ko su nasi kljucni dobavljaci?

Koje kljucne resurse dobijamo od nasSih partnera?

Koje kljucne aktivnosti nasi partneri obavljaju?

Odgovori na ova pitanja omoguci¢e vam da se posvetite
najvaznijim partnerima, gradite odnose sa njima, i na taj
nacin smanijite rizik od neuspeha.

Korisnicki / trzisni segmenti

Detaljno smo govorili o trzisnim segmentima u jednom od
prethodnih delova, pa je u ovom segmentu potrebno da
iskoristimo sve informacije koje smo prikupili i definiSemo
odgovore na pitanja:
- Za koga vas proizvod kreira vrednost?

Ko je vasa najznacajnija grupa korisnika?

Ko su idealni korisnici vaseg proizvoda?
Odgovori na ova pitanja ée vam omoguciti da na pravilan

nacin kreirate strategiju marketinga i prodaje za razlicite
segmente.

Kljucne aktivnosti

U ovom segmentu potrebno je objasniti koje su najznacaijnije
aktivnosti koje obavljate kako bi isporucili vrednost vasim
korisnicima, kroz odgovor na pitanje:
Koje aktivnosti preduzimamo kako bismo isporucili
korisnicima proizvod koji ispunjava obecanu vrednost?

Odgovor na ovo pitanje ¢e vam omoguciti da razumete koje su
to klju¢ne aktivnosti koje kreiraju vrednost za vase korisnike.

Kljucni resursi

Ovaj deo podrazumeva sve one znacajne resurse koji su vam

potrebni za uspeSan razvoj vaseg startapa, pa je u ovom

segmentu potrebno definisati odgovore na sledeca pitanja:
Koji su kljucni resursi koje zahteva razvoj vaseg startapa?
Koji su vasi lanci snabdevanija i distribucije?

Odgovori na ova pitanja omoguci¢e vam da identifikujete
kljucne resurse neophonde za funkcionisanje vasSeg biznis
modela.

3. Erik Ris je definisao Minimum Viable Product (MVP) kao inicijalnu verziju novog proizvoda koja ima osnovne funkcionalnosti

i omogucava razvojnom timu da dobije maksimalnu koli¢inu povratnih informacija o proizvodu od kupca



Odnosi sa kupcima

Potrebno je da razumete i odlucite kakve ¢ete odnose gra-
diti sa kupcima i na koji nacin ¢ete stupati u kontakt sa njima.
Uspesno upravljanje odnosima sa kupcima rezultirace lak-
Sim i jeftinijim dolaskom do novih kupaca, ali i ve¢im zado-
voljstvom postojecih korisnika koji ¢e iznova koristiti vas pro-
izvod. Ovaj segment mozete prodiskutovati sa vasim timom
postavljanjem sledecih pitanja:
- Kako dolazite do novih korisnika?

Kako zadrzavate stare korisnike?

Kako povecavate obim usluga koji pruzate postojec¢im

korisnicima?

Kako se vasa strategija odnosa sa korisnicima uklapa

u vas celokupni biznis model?

Koliko vas kostaju odnosi sa korisicnima?

Odgovori na ova pitanja omoguci¢e vam da odlucite kakvu
vrstu odnosa zelite da gradite sa korisnicima,
kao i koje strategije ¢ete koristiti.

Kanali prodaje i komunikacije

Kako bi isporucili vrednost svojim korisnicima, koji mogu pripa-
dati razlicitim segmentima, potrebno je da sa njima komunici-
rate i prodate im svoju propoziciju vrednosti. Komunikacija sa
korisnicima i prodaja se obavljaju kroz razlicite kanale. Neka od
pitanja koja ¢e vam pomoci da shvatite koje kanale koristite su:
- Kroz koje kanale komunikacije vasi korisnici, u razlicitim

segmentima, zele da komuniciraju?

Kako drugi startapi i kompanije pokuSavaju da dodu do

vasih korisnika i ciljnih trzisnih segmenata?

Kako su nasi kanali integrisani?

Koji kanali stvaraju najmanje troskove?

Odgovori na ova pitanja omoguci¢e vam da se obratite
korisnicima na pravi nacin i kroz odgovarajuce kanale
prodaje i komunikacije.

Struktura prihoda

Ovaj segment opisuje nacin na koji vas startap ostvaruje pri-
hod i vazno je da u ovom segmentu mozete da definisete:
- Za sta su vasi korisnici spremni da plate?
- Zasta trenutno placaju?
Na koji nacin trenutno ostvarujete prihod?

Odgovori na ova pitanja ¢e vam omoguciti da razumete
kako vas startap zaraduje novac.

Struktura rashoda

Struktura rashoda obuhvata sve troskove koje pravi vase
poslovanje. Troskove mozete identifikovati kroz odgovore
na pitanja:

Koji su najznacajniji troskovi koje vas model poslovanja

podrazumeva?

Koji resursi najvise koStaju?

Koje aktivnosti vas najvise kostaju?

Odgovori na ova pitanja ¢e vam pomoc¢i da razumete
strukturu vasih troskova, kao posledicu odabira
odredenog biznis modela. Pored toga, na ovaj nacin ¢ete
moci da prepoznate troSkove koje potencijalno mozete
elimisati ili smanijiti primenom novih strategija.



Lean Kanvas model (Lean Model Canvas)

Nakon godina koris¢enja biznis kanvas modela, pojavio se jos jedan sli- - Da budete sigurni da reSavate pravi i realan set problema i pre

¢an model koji pomaze u razradi inovativne ideje i koji je optimalniji za nego sto krenete da razvijate proizvod;

startape u najranijoj fazi razvoja. Kreiran je tako da prepoznaje postoja- - Da razumete sve ono Sto ¢e biti neophodno za uspesnu realizaciju
nje velikog broja nepoznatih u prepravljanju ideje i proizvoda na osnovu inovativne ideje koju imate;

povratne informacije sa trzista. Lean model kanvas se kreira na isti - Da proverite sve pretpostavke o ciljnim trziSnim segmentima,
nacin kao i biznis kanvas model . U najranijoj fazi on ¢e vam omoguciti: vasem resenju itd.

2. Klju€ni partneri 4. Kljuéne 1. Propozicija 6. Odnosi 3. Korisnicki
aktivnosti vrednosti sa kupcima segmenti

7. Kanali prodaje i
komunikacije

9. Struktura rashoda 8. Struktura prihoda




Sta nakon kreiranja kanvasa?

Realizacija vase ideje imace nekoliko medu-
koraka kako bi mogli da utvrdite da li ona
ima smisla, da li ¢ete je realizovati onako
kako je inicijalno bila zamisljena ili ¢e dodi
do promena zbog povratnih informacija sa
trziSta i da li je to Sto ste zamislili zaista
potrebno korisnicima. Medukoraci, kroz koje
Ce prolaziti vasa ideja, su:

- Koncept

« Prototip

« Minimum Viable Product (MVP)

Sta je koncept? Koncept sluzi da pokaze
da je vasa ideja tehnicki izvodljiva, kao i da
predstavi vase resenje. Jednostavno receno,
koncept pokazuje da je vasa ideja moguca.
Koncept je obicno prvi stepenik za vecinu
startapa jer zahteva manje ulaganja posto
se svodi na nacrte, tehnicki prikaz proi-
zvoda ili prezentaciju. On vam omogucava

da prezentujete svoje reSenje potencijalnim
korisnicima ili investitorima uz minimalan
trosak. Postoje razlicite vrste i ciljevi krei-
ranja koncepta, u zavisnosti od toga o kojoj
industriji je reC. U softverskoj industriji kon-
cepti cesto sluze da demonstriraju kako ce
odredeni procesi funkcionisati, u industriji
sajber sigurnosti koncept moze demonstri-
rati odredene mogucnosti bez ikakve dalje
optimizacije, dok ¢e dizajneri i prodavci Cesto
koristiti koncept buduceg proizvoda kako bi
dobili povratnu informaciju i dodatni kapital
od potencijalnih investitora.

Sta je prototip? Prototip je fizicka realizacija
zamisljene ideje. Prototip je jedan od prvih
uzoraka vaseg proizvoda i uz pomoc njega
testirate koncept. Za razliku od koncepta koji
je po prirodi teorijski, prototip treba da ima
vecinu zamisljenih funkcionalnosti, treba da
bude optimizovan i spreman za realnu upot-
rebu. Dakle, ukoliko koncept dokazuje da je

Reid Hoffman, osnivac LinkedIn, je rekao da ukoliko se ne stidite prve verzije
proizvoda koju ste lansirali na trziste, lansirali ste prekasno.
Ova njegova recenica ukazuje na dve vazne Cinjenice:

Da u startap svetu fokus treba staviti na eksperimentisanije,

a2 ne na savrsenstvo;

Da je potrebno da u najkra¢em roku prodete od koncepta do MVP
kako biste pokazali da je vasa ideja u tehnickom smislu izvodljiva.

"Da bi startap sistem
nastavio da raste, ljudi
bi trebalo da sanjaju

0 nemogucem.”

Sinisa Rakovi¢, Hunch

vasa ideja moguca, prototip pokazuje kako
¢ete je ostvariti. Prototip ne mora predsta-
vljati finalni oblik vaseg proizvoda, jer on nije
statican model i verovatno ¢e se menijati na
osnovu povratnih informacija potencijalnih
korisnika. Prototip, kao i koncept omogucava
validaciju ideje uz niske troskove. U fazi kre-
iranja prototipa ne treba da se plaSite neu-
speha, jer je to faza u kojoj je sve dopusteno.
Ako vas prototip ne radi, napravi¢ete bolji.
Ukoliko vasa ideja nije moguca, promenicete
ugao iz koga posmatrate problem. Sustinski,
prototip treba da posmatrate kao eksperi-
ment, a jedini loS eksperiment je onaj iz koga
nista niste naucili.

Sta je MVP? MVP je verzija proizvoda koja
omogucava testiranje na trziStu. Moze biti
naredna iteracija prototipa, a moZe nastati
Cak i pre prototipa, sa idejom da se utvrdi da
li postoji traznja za proizvodom. MVP treba
da kreirate znajuci da ¢e se on konstantno
menjati na osnovu informacija koje budete
dobijali od korisnika. Praksa je pokazala
da je gotovo nemoguce znati Sta trziste
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precizno Zeli. Cesto su stavovi razvojnog tima bazirani na li¢nim iskustvima i potrogackim
navikama, dok u centar donoSenja odluka postavljaju proizvod, umesto kupca. MVP, s jedne
strane, smanjuje rizik kreiranja proizvoda koji kupcima nije potreban i s druge, ubrzava razvoj
proizvoda. Imajuci to u vidu, MVP podrazumeva inicijalnu verziju proizvoda koja je namenjena
pojedincima ili kompanijama koji su skloni ranoj kupovini proizvoda (pre nego Sto proizvodi
dodu do veceg broja korisnika). Ta grupa korisnika, naziva se early adopters, i oni ¢e vam pru-
Ziti znacajne povratne informacije o tome koje su prednosti proizvoda koji ste kreirali, Sta je
potrebno dalje unapredivati i koje segmente je potrebno dodatno razvijati kako bi u potpu-
nosti zadovoljili njihovu potrebu. U skladu sa tim, razvijacete svoj proizvod tako Sto ¢ete ga
adaptirati i unapredivati u skladu sa povratnim informacijama sa trzisSta. Ovaj ciklican pro-
ces izrade proizvoda, testiranja, i usavrSavanja proizvoda u skladu sa povratnim informacija
ima tri faze i to: napravi-proceni-uci. Medutim, u poslednjoj deceniji smo naucili kroz primere
uspesnih startapa da MVP Cesto ne mora da bude proizvod uopste. Evo nekoliko nacina na kaji
mozete dobiti prve povratne informacije i pre nego Sto ste napravili proizvod.

Web stranica sa informacijama o proizvodu i dugmetom “kupi”

- u pozadini stranice postojace formular za upis na listu ¢ekanja.
Tako je krenuo Buffer, koji je u kasnijoj fazi uveo i cene razlicitih
paketa kako bi pratio koji paket ¢e korisnici najcesce birati.

Video prikaz kako ¢e raditi proizvod - ako je u pitanju proizvod kaiji
je komplikovano napraviti ali jednostavno objasniti, video moze biti
odlican poziv da potencijalni korisnici pokazu svoje interesovanije.

Tako je krenuo Dropbox, koji je zahvaljujuci velikoj listi prijavljenih
posle gledanja videa dobio investiciju da napravi proizvod.

Pretprodaja - svoj proizvod mozete prodati potencijalnim
korisnicima i pre nego Sto ga napravite. Za proizvode namenjene
pojedincima ovo se najcesce radi preko platformi grupnog
finansiranja (crowdfunding platforms) dok se za poslovne
korisnike moze napraviti broSura proizvoda sa cenovnikom

koja bi bila poslata personalizovanim imejlom.

Pronalazak idealnog korisnika
za vas proizvod

Product-market fit predstavlja postoja-
nje proizvoda koji u potpunosti odgovara
potrebama korisnika koje ste targetirali.
Klju¢no je da tacno definiSete korisnike koji
¢e kupovati, koristiti i preporucivati vas pro-
izvod. Marc Andreessen, preduzetnik koji je
popularizovao ovaj koncept, objasnio je da
product-market fit postoji kada ste na pra-
vom trzistu sa proizvodom koji zadovoljava
potrebe tog trziSta. Kao dva dela slagalice
koja se savrseno uklapaju.

Teoretski ovo moze zvucati jednostavno,
ali praksa pokazuje da ogroman broj star-
tapa ne uspe da nade svoj put do idealnog
korisnika. Nekada je problem proizvod, a
nekada trziste. Proizvod je problem ukoliko
zakljucite da dizajn i kvalitet nisu na nivou
koji korisnici o¢ekuju, da na trzistu postoji
bolji proizvod i slicno. Pod pretpostavkom
da je proizvod dobar, problem koji imate
vezan je za pogresno definisanog krajnjeg
korisnika. Ovaj problem se javlja kod veceg
broja startapa, pogotovo kada su osnivaci
usmereni na razvoj proizvoda, bez pretera-
nog ulaganja umarketingiprodaju. Ovojejos
jedan od primera kaji ilustruju vaznost kva-
litetne segmentacije, i razumevanja real-
nih potreba i ocekivanja kupaca. Jedan od
nacina da testiramo da li proizvod odgovara
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trziStu (product-market fit) jeste da sprovedemo anketu na repre-
zentativnom uzorku (odredeni broj ciljnih korisnika koji ¢e omoguditi
objektivnost podataka i zaklju¢aka na osnovu analize istih). Ukoliko
rezultati ankete pokazuju da bi najmanje 40% ispitanika bilo veoma
razocarano ukoliko bi vas proizvod bio povucen sa trzista, moze se
smatrati da je proizvod nasao svoje korisnike.

Razgovarajte sa korisnicima i mentorima
0 proizvodu u razliCitim fazama

Podsetimo se price sa pocetka. Identifikovali ste problem koji je pot-
rebno resiti i dobili ste ideju kako da ga resSite. Razgovarali ste sa
prijateljima, mentorima, i ljudima za koje smatrate da imaju isti pro-
blem, kako bi imali bolji uvid u to da li je problem realan. Napravili ste
tim, i krenuli ste u razvoj svog startapa. Izradili ste koncept, a nakon
koncepta i prototip. Verovatno nije bio dovoljan samo jedan, bile su
neophodne i neke izmene, kao i razlicite vrste prototipa, ali proizvod
je kona¢no gotov. Sta sada? Sledeci korak trebalo bi da bude validacija
reSenja. Razgovarajte sa mentorima o svom resenju, demonstrirajte
im sve funkcionalnosti, i insistirajte na iskrenom misljenju. Takode,
pronadite korisnike za koje smatrate da imaju problem koji vas pro-
izvod reSava i ponudite im svoj proizvod. Validacija resenja ¢e vam
dati neprocenjive informacije o tome Sta korisnici ocekuju od vaseg
proizvoda, kako ga koriste, koje suim zamerke i joS mnogo znacajnih
stvari. Nas savet je da pre razgovora sa potencijalnim korisnicima
procitate knjigu Mamin test, koju je napisao Rob Fitzpatrick.
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5. Brendiranje startapa - kako
vas ime, logotip i prica definisu?

Vec smo istaklida sve pocinje od inovativne ideje, ali pored istraziva-
nja i razvoja, neophodno je i da se pozicionirate na trzistu, privucete
paznjuiizgradite brend. U tom kontekstu, potrebno je da razmisljate
0 imenu svog startapa i proizvoda, dizajnu logotipa, nacinu na kaoji
¢ete komunicirati sa korisnicima i graditi svoj brend. Upravo ime, uz
logotip i pricu koju kreirate oko svog startapa, omogucuje vam da se
dodatno diferencirate u odnosu na konkurenciju.

Ime za startap treba da odrazava njegove vrednosti - Kod kreira-
nja naziva startapa veoma je vazno da ime ima pozitivnu konotaciju.
Vodite racuna da ime koje ste odabrali na pocetku ne bude ogra-
nicavajuc¢e u momentu kada vas biznis krene da raste i razvija se,
posebno kada planirate Sirenje na globalno trziste. Sigurno ne Zelite
da se u nekom periodu, kada je vas biznis vec¢ na trzistu, suocite sa
potrebom za promenom imena.

Ime treba da bude kratko i jednostavno - Budite odvazni i kreirajte
ime koje ¢e privuci paznju. Istovremeno, izbegavajte nazive koji se
tesko izgovaraju i/ili nemaju nikakvo znacenije.

Ne zaboravite na domen i drustvene mreze - Predugacak naziv
sigurno ce stvoriti probleme, ne samo u svakodnevnoj komunikaciji
sa korisnicima, nego i onlajn. Razmislite o tome kako ¢e izgledati vas
domen i tagovi koje ¢ete koristiti.

Kreirajte svoju pricu (storytelling) - Vasi korisnici se povezuju savama
kroz pricu kojom se pozicionirate na trzistu. lako ovo moze izgledati
kao jos jedan zadatak na predugackoj 'uradi' (‘to do') listi, i stoga za
mnoge osnivace ne predstavlja prioritet, pokazano je da postoji kore-
lacijaizmedu price koju vi kreirate i potencijala vaseg rasta. U nastavku
je nekoliko saveta koji vam mogu pomodi pri kreiranju vase price.

Budite iskreni, korisnici to prepoznaju i vrednuju - Nemojte koristiti
retoriku da vi imate najbolji proizvod, jer je to nesSto sto vasSi koris-
nici treba da kazu o vama. Zanemarite fokus na brojke i ¢injenice. Cil;
je da se povezete sa korisnicima, a ne samo da im prodate proizvod
ili uslugu - zelite da izgradite njihovu lojalnost prema vasem brendu.
Najbolji primer su brojni startapi koji su za relativno kratko vreme
uspeli da privuku paznju i izgrade poziciju na trzistu, pre svega, zah-
valjujuci dobrim pricama o svojim pocetnim danima, potrebama koje
zele da zadovolje i izazovima sa kojima su se suocavali.

Predstavite proizvod na originalan nacin - Trebalo bi da vas proizvod
bude u fokusu vasSe price i trebalo bi da vasa prica, uz proizvod, kreira
odredenu emociju. Uglavnom kada pominjemo emocije prva pomisao
je sreca ili tuga, a vecina startap proizvoda zapravo ne izaziva ni jedno
ni drugo. ldentifikujte koju emociju Zelite da izazove vas proizvod (npr.
olakSanje zato Sto korisnik zna da ¢e odraditi odredenu aktivnosti u

kracem roku uz pomoc vase aplikacije) i kreirajte pricu u skladu sa tim.
Odlucite se za kreiranje sadrzaja koji je autentican i drugaciji, kao i za ton
price koji privlaci paznju i kreira poverenje u komunikaciji sa korisnicima.

Fokusirajte se na svoje korisnike - Prikazite kroz svoju pricu da ste
kreirali proizvod kako bi reSili problem/potrebu korisnika. Izbegavaijte
koriS¢enje superlativa prideva (npr. najbolji, najefikasniji, jedini) jer se
uglavnom nijedan od tih prideva ne odnosi na problem/potrebu ko-
risnika. Veoma je vazno da prilikom osmisljavanja price u fokusu imate
korisnika, kao nekoga ko sedi preko puta vas i sa kim zelite da uspo-
stavite odnos poverenja. Zbog toga, izbegavajte da koristite previse
jakih prideva (fantasti¢no, o¢aravajuce, beskrajno, nezaboravno) jer to
sigurno nije nacin da budete autenticni, da pridobijete i zadrzite njihovu
paznju. Kada pricate pricu, uvek u fokusu trebate da imate korisnika i
njegove potrebe. Na kraju, sve Sto Zelite jeste da oni koji su procitali ¢uli
ili pricu postanu novi korisnici vaseg startapa.
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6. Kako da registrujete

svoj startap?

Nakon sto ste odlucili da realizujete svoju
ideju sa timom koji ste kreirali, doci ce tre-
nutak kada je potrebno da registrujete svoj
startap kroz nekoliko koraka. Sigurno ste pri-
metili da vec¢ina kompanija u svom nazivuima
oznaku 'd.o.0.. Ta oznaka zapravo je skrace-
nica za formu drustva koja se zove drustvo
sa ogranicenom odgovornoscu. Ovu formu
drustva je najlakSe osnovati jer nema doda-
tnih uslova koji su predvideni za druge forme
privrednih drustava u Srbiji. Istovremeno,
trosak registracije startapa je nizak i pod-
razumeva osam koraka. Ukoliko na samom
pocetku razmisljate da li da se registrujete
kao d.o.o. ili preduzetnik, imajte na umu sle-
dece: 1. u odredenom trenutku moracete da
se preregistrujete u d.o.o. posto ¢ete prerasti
formu preduzetnika; 2. u trenutku prebaciva-
nja proizvoda koji predstavlja intelektualnu
svojinu mogu nastati znacajni troskovi kojih
na samom pocetku niste ni bili svesni.

Pre nego sto krenemo u ovaj proces, znajte
da ne morate da se registrujete da biste radili
na svojoj ideji, pogotovo ako jos uvek niste
obezbedili odredena finansijska sredstva.
Vodenje d.0.0.-a podrazumeva odredene

troSkove bez obzira na vase poslovanje, pa
je dobro da ih izbegnete ako ste joS uvek u
ranoj fazi potvrde ideje. O osnovnim prin-
cipima rada mozete se dogovoriti sa svo-
jim suosnivacima pisanim putem i pre same
registracije, i to je neSto Sto svakako treba da
uradite, kao sto smo objasnili u prethodnom
poglavlju.

Prvi korak

Izaberite ime startapa. Kako bi mogli da regi-
strujete startap morate prvo da smislite ime.
Poslovno ime mora da sadrzi naziv, pravnu
formu (d.0.0.) i sediSte startapa. Imajte na
umu da su odredena imena vec u upotrebi,
zbog ¢ega necete moci da registrujete star-
tap ukoliko izaberete jedno od tih imena.
Najjednostavniji nacin da proverite da li je
ime vec u upotrebije da posetite sajt Agencije
za privredne registre (APR) i kroz pretragu
privrednih druStava proverite da li neko vec
koristi ime koje ste izabrali za svoj startap.
Imajte na umu da vas proizvod i naziv vase
kompanije ne moraju biti isti. Ovo je vazno
ako mislite da je pravo vreme da se pravno
osnujete, ali da joS Zelite da razmisljate o
imenu proizvoda.

Drugi korak

Donesete odluku gde ¢e biti sediSte star-
tapa. Sediste startapa je adresa na kojoj se
registrujete. To ne mora biti adresa poslov-
nog prostora. Uglavnom, vecina startapa
nema odmah novac potreban za zakup
poslovnog prostora, tako da za pocetak
sediste moze biti i adresa na kojoj zivite.
Kasnije, kada zakupite neku kancelariju ili
lokal, mozete i da promenite adresu u regi-
stru. Umesto zakupa poslovnog prostora
postoji mogucénost iznajmljivanja virtuelne
kancelarije i registrovanje sedista startapa
na toj adresi, bez obzira na mesto obavlja-
nja posla.

Treci korak

Odlucite na koje vreme osnivate startap.
Postoje dve mogucénosti - da osnujete star-
tap na neodredeno vreme ili na odredeno
vreme. Ukoliko izaberete da osnujete star-
tap na odredeno vreme, morate da nave-
dete tacan datum do kog ¢e poslovati star-
tap, a nakon isteka navedenog vremena on
Ce prestati da postoji. Ve¢ina startapa bira
da se registruje na neodredeno vreme.

24



Cetvrti korak

Pronadite preteznu delatnost kojom ¢e se startap baviti. Potrebno
je da odaberete preteznu delatnost kojom ¢e se vas startap baviti.
Sve delatnosti koje postoje u nasoj zemlji su regulisane Uredbom o
klasifikaciji delatnosti u okviru koje ¢ete moci da pronadete oblast i
Sifru pod koju potpada vasSa delatnost. MoZete odabrati i vise delat-
nosti ako je potrebno, a znajte da mozete i da obavljate i neke druge
koje niste registrovali sve dok nisu preovladujuce.

Peti korak

Koji oblik upravljanja Zelite? Oblik upravljanja podrazumeva da li ¢e
startap imati samo direktore ili i nadzorni odbor. Za startap je naj-
lakSe da u pocetku ima samo direktore.

Sesti korak

Ko ¢e biti zastupnik/direktor drustva? Direktor je ujedno i zastupnik,
on potpisuje sve odluke, ugovore i predstavlja startap. Vise osoba
moze istovremeno obavljati funkciju direktora, ali je potrebno da
vodite racuna o tome da svi zastupnici moraju da potpisu sve ugo-
vore (to u nekom trenutku moze da postane izuzetno komplikovano).

Sedmi korak
Uplata osnovnog kapitala. Minimalna suma koju morate da uplatite
je 100 dinara ili 1T evro.

Osmi korak

Osnivackiakt. Ovoje najvaznijidokument, jer na osnovu njega ustvari
osnivate svoj startap. Ovaj dokument sadrzi sve podatke iz pretho-
dnih sedam koraka, a model ovog akta moZzete da pronadete na
stranici APR-a (tu se nalaze blanko modeli koji sadrze jednostavna
uputstva kako da popunite ovaj dokument). Ukoliko sami osnivate
startap onda se ovaj akt zove Odluka o osnivaniju, a kada imate suo-
snivace sa kojima osnivate startap, onda se ovaj akt zakljucuje u
formi Ugovora o osnivaniju.

Nakon sto ste zavrsili svinh osam koraka, mozete da poCnete sa regi-
stracijom startapa. Potrebno je da posetite stranicu APR i u sekciji
OpSta uputstva izaberete opciju - pokretanje postupka registracije.
Na ovom mestu mozete da pronadete obrazac Registracione pri-
jave, kao i poziv na broj potreban za uplatu naknade za registraciju.
Registracionu prijavu zajedno sa Osnivackim aktom i uplatnicom sa
placenim naknadama, mozete da predate licno u nekoj od organiza-
cionih jedinica APR-a ili poSaljete postom na njihovu adresu. Ukoliko
imate elektronski potpis imate mogucénost da startap registrujete
elektronskim putem, kada je samo potrebno da pratite uputstva sa
stranice APR-a pod nazivom eRegistracija osnivanja doo. Nakon pet
dana APR ¢e vam poslati obavestenje da ste uspesno registrovali
startap i poslace vam ReSenje o registraciji.

e +

>?
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Koraci nakon osnivanja startapa

Nakon sto ste osnovalistartap postojijos nekoliko koraka do ispunje-
nja svih zakonskih obaveza, koje morate da ispunite kako biste mogli
nesmetano da poslujete, a to su:

Otvorite racun u banci. Pre otvaranja bankovnog racuna vazno je da
prikupite sve informacije o tarifama naknada banaka za usluge plat-
nog prometa, naknadi za mesecno odrzavanje racuna, o tome da li
su dostupne usluge putem e-bankinga, kao i drugim potrebama koje
¢ete imati. Dokumentacija koja se podnosi banci moZe da varira u
zavisnosti od banke u kojoj zelite da otvorite racun. Zbog toga, naj-
bolje je da prethodno na sajtu banke pronadete tacan spisak doku-
mentacije potrebne za otvaranje racuna.

Prijavite se u poreskoj upravi nakon registracije u APR-u. Potrebno
je da u roku od 15 dana od osnivanja startapa (donoSenja ReSenja o
registraciji iz APR-a) podnesete poresku prijavu, kako bi novoosno-
vani startap bio evidentiran kao poreski obveznik. Poreska prijava
se podnosi u filijali Poreske uprave na kojoj se nalazi sediste star-
tapa i predstavlja ujedno prijavu za porez na dobit radi utvrdivanja
akontacionog poreza. Poreska prijava se moze poslati i elektronski,
putem servisa ePorezi. Za elektronsko podnoSenje poreskih prijava
potrebno je da imate elektronski potpis, odnosno kvalifikovani ser-
tifikat za elektronski potpis.

Imate kvalifikovani elektronski potpis. Digitalni potpis (kvalifikovani
elektronski potpis) potreban je za rad na elektronskim servisima u
svrhu potpisivanja, podnosSenja i overavanja dokumenta elektronskim
putem. Za dobijanje digitalnog potpisa podnosi se zahtev za izdava-
nje kvalifikovanog sertifikata za elektronski potpis na li¢noj karti sa
Cipom. Ovaj zahtev se podnosi Policijskoj upravi gde se nalazi mesto
prebivaliSta osnivaca, a elektronski potpis moZete dobiti besplatno.

Angazujete racunovodstvenu agenciju. Kako se startap bude raz-
vijao, tako ce se finansijske transkacije usloZnjavati. Upravo zbog
toga je potrebno da angazujete racunovodstvenu agenciju koja ¢e se
brinuti o finansijskom aspektu poslovanja. Takode, u obavezi ste da
registrujete Finansijske izvestaje u APR-u.

>?
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7. Kako do finansijskih sredstava
koja su potrebna za razvoj?

Istina je da nije lako doci do investicije, ali
je Cinjenica da trenutno postoji mnogo veci
broj izvora finansiranja u odnosu na pre pet
ili vise godina. U zemlji i regionu ima sve vise
finansijskih resursa namenjenih startapima,
a strani investicioni fondovi su sve otvore-
niji za ulaganje u nasoj zemlji, zahvaljujudi
globalnim uspesima nasih startapa.

Postoji nekoliko faza finansiranja (one se
joS nazivaju i rundama finansiranja odnosno
investicionim rundama) koje su usko pove-
zane sa fazama razvoja kroz koje startap
prolazi. One se ne mogu definisati na sve-
obuhvatan nacin i umnogome ce zavisiti od
trziSta na kom ste osnovali svoj startap,
razvijenosti investitorske kulture i slicno. U
nastavku se nalaze pojasnjenja rundi finan-
siranja koje vam pruzaju osnovne informa-
cije. Izuzetno je vazno da u startap ekosis-
temu u kom poslujete razumete Sta koja od
rundi obuhvata ili neobuhvata.

"Kroz startape mladi mogu
da unouce pamet.”

SasSa Popovi¢, Vega IT, poslovni andeo

Pre-seed runda je najranija runda finansi-
ranja koja se najceSce koristi za validaciju
uskladenosti proizvoda sa trzisStem. U ovoj
rundi finansiranja pored osnivaca i njiho-
vih porodica, mogu ucestvovati andelii VC
fondovi koji su orijentisani na finansiranje
startapa u najranijim fazama razvoja. U
ovoj rundi finansiranja startapi se mogu
odlucitii za pribavljanje eksternog finansi-
ranja kroz platforme grupnog finansiranja.

Seed runda je druga runda finansiranja
koja se najceSce koristi za akviziciju veceg
broja korisnika i razvoj prodajnih kanala.
\/C fondovi i andeli (kroz pojedinacnu in-
vesticiju ili kao andeoska grupa) su pri-
marni investitori u ovoj fazi.

Serija A (B, C itd.) je runda finansiranja u
kojoj startap ulazi u fazu ubrzanog rasta
ili skaliranja. U ovoj fazi finansiranja pre-
tezno ucestvuju VC fondovi.

Svoj startap mozete finansirati
na nekoliko nacina:

Iz sopstvenih sredstava, u pocetku vasih
licnih sredstava, a kasnije od prihoda koje
generiSe vas startap, koji se u svetu na-
ziva bootstrapping;

Kroz bespovratna sredstva (grantove),
putem kojim uglavnom drzava ili medu-
narodne institucije podrzavaju preduzet-
nistvo i inovacije;

Kroz eksterne investicije, gde u zamenu
za udeo u vlasnistvu startap dolazi do
novca namenjenog razvoju proizvoda ili
daljem rastu.

U zavisnosti od faze razvoja, vi mozete kori-
stiti sve ove izvore finansiranja. Cesto je
situacija takva da vi kao osnivac na pocetku
finansirate razvoj svog startapa, a da tek u
kasnijim fazama potrazite eksterno finan-
siranje. Dodatno, grantovi i investicije se
medusobno ne iskljuCuju, ¢ak se Ccesto
kombinuju kao eksterni izvori finansiranja.
Krediti kod banaka su veoma retko dobra
opcija za finansiranje pocetnih faza razvoja
startapa, pogotovo ako je ideja inovativna.
Preduzetnicima je veliki rizik da vracaju
kredit banci, jer postoji moguc¢nost da star-
tap ne uspe a banke ne mogu standardnim
metodama da provere potencijal za uspeh
pa je za njih poslovni model startapa pre-
vise rizican.
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Ko ulaze u startape?

Eksternu investiciju koja vam je potrebna
potrazicete od:

Poslovnih andela - bogati pojedinci koji
pored novca, startapima pruzaju svoje
mentorstvo, kontakte i uglavnom ulazu u
ranim fazama;

Inkubatora / akceleratora - organizacije
koje uz novac daju intenzivan mentorski
program podrske u trajanju od nekoliko
meseci u ranim fazama;

VC fondova - profesionalniinvestitori koji
ulazu u raznim fazama razvoja, i Cesto su
specijalizovani za odredene industrije, tr-
Zista ili faze razvoja startapa.

Podaci iz tabele mogu vam pruziti okvir za
odlucivanje u vezi sa eksternom investici-
jom. Neretko se deSava da investitori odluce
da odstupe od ovih uobicajenih okvira. To
¢e zavisiti od njihove procene potencijala
vase ideje i startapa, sposobnosti tima da
uspesno realizuje ideju itd. U procesu odlu-
Civanja izuzetno je vazno da eksternu inve-
sticiju ne posmatrate samo kroz novac koji
¢e neko investirati u vase poslovanije, jer je
mnogo vaznije da eksterni investitor podrzi
vas dalji razvoj kroz kontakte, pristup rele-
vantnim mentorima i ekspertima, omoguca-
vanje pristupa pojedinim trzistima itd.

Vrsta investitora

Faza u kojoj ulazu

Zahtevi od proizvoda

Udeo u vlasnistvu

Pocetna faza

Ideja ili razvoj

Akceleratori

Rana faza

Razvoj biznis
model postoji i
proizvod je na
trzistu

3-8%

25-50.000€

Poslovni andeli

Rana faza

Razvoj
komercijalizacija
i generisanje
prihoda

5-15%

5-100.000€

VC fond

Faza rasta

Rast
Komercijalizacija
i generisanje
prihoda

15-30%

100.000€ i viSe

Iznosi investicija
u Evropi

(po andelu)

* U nekim slu¢ajevima inkubatori imaju programe u okviru kojih investiraju do 5.000€.

Akceleratori i VC fondovi mogu biti i deo
velikih kompanija, koje na ovaj nacin zele
da budu blizu inovatora iz oblasti u kojima
posluju ili segmentima u kojima zele dalje
da razvijaju svoje poslovanje. lako uglav-
nom funkcionisu kao posebno registrovani
entiteti, povezani su sa maticnom kompani-
jom i imaju za cilj da unaprede njeno poslo-
vanje. U tom kontekstu, mozete ocekivati
da ukoliko se akcelerator ili VC fond tog tipa
zainteresuje za vas startap da ¢e ta kom-
panija postati vas bududi klijent, distributer,
strateski partner i/ili investitor.

Poslovni andeli

Andeli su bogati pojedinci, najcesce i sami
preduzetnici, koji pored novca nude i svoje
iskustvo, znanje i kontakte koji ¢e vam
pomoci kada je reC¢ o uspesSnom razvoju
vaseg startapa. Andeli uglavnom investi-
raju u pocetnim fazama razvoja kada kre-
nete sa razvojem proizvoda. Obicno ulazu
investicije u startape koji kre¢u sa poslo-
vanjem u zemlji u kojoj se nalazi i andeo, jer
uglavnom imaju najveci uticaj, znanja i kon-
takte upravo na tom trzistu. Medutim, kako
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startap ekosistemi postaju sve vise povezani na globalnom nivou, primeceno je da andeli
ulazu i u startape koji nemaju svoju glavnu kancelariju u zemlji u kojoj zivi andeo, ali je zna-
Cajan deo njihovog poslovanja upravo vezan za tu zemlju. U Srbiji postoji nekoliko andela kaji
su aktivni, ali se razvoj ove vrste investiranja tek ocekuje u buducénosti.

Do poslovnih andela mozete doci na tri nacina:

- Preko andeoskih mreza, koje uglavnom organizuju upoznavanje
svojih andela sa startapima u odredenim vremenskim intervalima.
Ocekujte da pre nego Sto dodete do samih andela prodete proces
pred-selekcije sa timom iz mreze;

« Direktnim upoznavanjem, jer poslovne andele mozete sresti na
razlicitim poslovnim dogadajima, konferencijama, investicionim
takmicenjima, itd;

- Platformama grupnog investiranja, koje funkcionisSu kao digitalni
posrednici, s tim da su za startape iz Srbije zbog domace regulative
one prili€no ogranicene.

Akceleratori

Akceleratori imaju znacajnu ulogu u razvoju startapa u ranoj fazi, jer poput andela njihova
podrska se ne fokusira samo na finansiranje startapa. Oni nude kompletan program podrske
kako bi mladim timovima pomogli da brze i kvalitetnije realizuju svoju ideju i dodu do trzista.
Program akceleratora obicno traje izmedu 2 i 6 meseci, a naj¢esc¢e nailazimo na one u traja-
nju od 3 meseca. Ulaskom u akceleratorski program potencijalno moZete dobiti:

Investiciju koja bi trebalo da bude dovoljna za Sirenje poslovanja;
Intenzivan obrazovni program;

Pristup Sirokoj mrezi mentora;

Prostor za rad.

Dodatna vrednost akceleratora je i u tome
Sto omogucavaju povezivanje sa starta-
pima u slicnim fazama razvoja, a dokazano
je da je podrska i mentorstvo od strane
timova iz drugih startapa izuzetno vazna.
Sve cesce vidimo da su akceleratori specija-
lizovani za odredene oblasti (fintech, med-
tech itd). Ukoliko postanete deo specija-
lizovanih programa dobijate kvalitetniji vid
podrske koji je fokusiran na njihov segment
trzistaiindustriju, uz obezbedivanje znatno
veceg broja relevantnih kontakata. Kada
budete odlucivali da li da postanete deo
nekog akceleratora imajte u vidu koliko je
predvideni program intenzivan, kao i koliko
uceScée u takvom programu moze odvudi
vasSu paznju od razvoja startapa.

Akceleratori primaju startape u talasima,
najcesce dve grupe godisnje, koje u istom
trenutku krecu sa programom. Na samom
kraju programa, akceleratori organizuju
Cesto javne dogadaje za investitore na
kojima se startapi predstavljaju i traze
naredne runde finansiranja. Cesto akcelera-
tori imaju mehanizme da i sami ucestvuju u
narednim investicionim rundama.
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Bespovratna sredstva

Pored investicija, postoje programi koji startapima obezbeduju
bespovratna sredstva za razvoj. Ovo se najcesce deSava u rangj
fazi razvoja, kako bi se podstaklo preduzetnistvo i inovacije, i nado-
mestio nedostatak investicija na samom pocetku kada je startap
u najrizicnijoj fazi razvoja. Najc¢es¢i davaoci grantova su drzava i
medunarodni donatori, koji u tu svrhu kreiraju posebne projekte
i programe. Najpoznatija Sema grantova u nasoj zemlji je ona koju
pruza Inovacioni fond.

Grantovi obi¢no zahtevaju i vase ulaganje koje se najceSce krece
izmedu 10 i 30 procenata od ukupne vrednosti finansiranja koja vam
je potrebna. Uz to, kao dobitnici granta moracete da odvojite vreme
i resurse koji ¢e se baviti administracijom (popunjavanje prijave za
projekat, redovno izveStavanje, pracenje pravila itd).

Grantove treba da posmatrate kao privremene izvore finansiranja,
jer preveliko oslanjanje samoiiskljucivo na grantove moze biti nega-
tivno percipirano od strane drugih eksternih investitora. Startapi koji
se finansiraju iskljucivo kroz grantove, obic¢no se ne razvijaju onom
brzinom kojom VC fondovi ocekuju, jer su uglavnom okrenuti ka
implementaciji projekta za koji su dobili grant, umesto svom pozici-
oniranju i razvoju na trzistu. Pored toga, ovi startapi obicno nemaju
pritisak da na trziStu postignu rezultate, koji postoji ako su investi-
cije dobijene od privatnih investitora.

\V/C fondovi

Eksternu investiciju od VC fondova, odnosno fondova za ulaganje
rizicnog kapitala, zatrazi¢ete kada ste vec plasirali svoj proizvod na
trziSte i mozda vec imate odredene prihode. Postoje izuzeci, ako se
radi o segmentima trzista ili industrijama u kojima je potreban visok
stepen ulaganja u razvoj i/ili procedure odobravanja (npr. medtech,
biotech, fintech). VC investitori ulazu vece iznose, zahtevaju veci
udeo u vlasnistvu, i vedi stepen kontrole nad poslovanjem. Pored
investicije, oni ¢e vam obezbediti stratesko savetovanje i usmera-
vanje, kao i podrsku za naredne runde investiranja. VC fondovi su
aktivni u razlicitim fazama, pa ¢e tako neki od njih biti spremni da
vas podrze na samom pocetku komercijalizacije proizvoda, dok ¢e se
drugi ukljucivati u kasnijim fazama.

VC fondovi €¢e od vas ocekivati da postoji dokazana traznja za proi-
zvodom. Ovaj segment mozete dokazati na nekoliko nacina:
Brojem stvarnih korisnika proizvoda na odredenom trzistu na
kome se vrsilo testiranje;
Listom ¢ekanja na koju su se korisnici sami prijavili u sluc¢ajevima
kada proizvod jos nije spreman, ali je poznato kako ¢e izgledati;
Beta korisnicima koji su poceli da koriste ranu verziju proizvoda na
osnovu Cega se vidi potencijal proizvoda.
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8. Kada je pravi trenutak za
investiciju i kako je odabrati?

"Tesko je napraviti zdrauv biznis koji radi bez investitora.”

Vukan Simi¢, FishingBooker

Odluka o odabiru eksternog investitora i trenutka u kom ¢ete zatra-
Ziti eksternu investiciju, isprva ne zvuci kao preveliki problem.
Medutim, ta odluka je izuzetno znacajna jer moze ozbiljno uticati na
razvoj vaseg startapa.

Za pocetak, treba da znate da investitori i davaoci grantova mnogo
¢eSce odbijaju zainteresovane startape nego Sto govore “da”. Razlozi
za to mogu biti mnogobrojni, od toga da se ne razumeju u ciljni
segment vaseg proizvoda, da niste u fazi razvoja na koju su oni foku-
siraniili da prosto ne vide potencijal za razvoj vaseg startapa. Imajuci
u vidu cinjenicu da je za dobijanje eksterne investicije od momenta
prijave do momenta dobijanja sredstava potrebno izmedu 4 do 6
meseci, kao i da je broj startapa koji dobiju investiciju procentualno
daleko manji od broja startapa koij traze investiciju, potrebno je da
istovremeno razgovarate sa nekoliko investitora. U procesu razmi-
Sljanja o eksternoj investiciji potrebno je da razmislite o:

Trenutku u kom cete uzeti eksternu investiciju - Sve eksterne
investicije dovode do smanjenja vaseg udela u vlasnistvu. Zbog
toga se preporucuje da prvu investiciju zatrazite nakon Sto ste
ulozili znacajna sopstvena sredstva. Ukoliko prerano krenete da
trazite eksterne investicije, brzo se mozete naci u situaciji u ko-
joj investitori nece biti spremni da ulazu jer vi imate premali udeo
u vlasnistvu. U tim situacijama investitori smatraju da ukoliko je

udeo koji suosnivaci poseduju premali oni vise nece doZivljavati
startap kao svoj. Sa druge strane, odricanje od udela u vlasnistvu
je nesto uobicajeno u startap svetu prilikom dobijanja eksterne in-
vesticije, pa je samo potrebno da promislite u kom trenutku treba
podici investiciju.

Dugorocnoj viziji - Jednom kada udete u svet podizanja investicija,
velike su Sanse da ¢ete u tom svetu i ostati, ukoliko se vas startap
bude uspesno razvijao. Investitorski ugao gledanja na investicije
je jednostavan, oni ulazu u veci broj startapa i nadaju se da ¢e njih
10-20% biti dovoljno uspesni da pokriju sve ostale gubitke. Zbog
toga Ce vas investitori podrzavati i vrsiti pritisak da bas vi budete
taj uspesni startap, ali ukoliko se to i ne desi, investitor je svestan
da ¢e neko drugi uspeti. Oni ne Zele da vi postanete stabilna kom-
panija sa niskom stopom rasta, jer zele brz i vrtoglav rast. Dobro
razmislite da li i vi ovo Zelite za svoj biznis, pre nego Sto krenete
da trazite investiciju.

Potrebnom iznosu - UopSteno govoredi, osnivaci koji traze in-
vesticiju imaju dva izbora na samom pocetku - da traze sto vise
novca u pocetnim rundama (sve ili niSta pristup) ili da traze ono-
liko novca koliko im je potrebno da pokriju troskove za period u
kome ¢e, prema planu, ostvariti deo ciljeva u odredenoj fazi ra-
zvoja (pristup koji se sastoji od vise subsekventnih rundi). U
svakom slucaju, vazno je da dobro procenite gde se vi trenutno
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nalazite na putanji vaseg razvoja, koliki ¢e biti rast broja korisnika,
na kojim trziStima cete se pojaviti itd. Kako proces dolaska do
investicije nije jednostavan, idealno je da u Sto manje iteracija
dodete do potrebnih sredstava. Dakle, ako vam je za izradu pro-
totipa potrebno 100.000€, nemojte da trazite manju investiciju od
togiznosa, inace cete ostati u istoj fazi razvoja u kojoj ste bili i pre
dobijanja investicije.

Vremenu potrebnom da sve dogovorite - Racunajte da vam za
vecinu grantova treba 3-4 meseca dok dodete do finalnog odgo-
vora, a onda jos 1-2 meseca da dobijete odobrena sredstva na svoj
racun. Sa investicijama proces moze da traje i duze, te od trenutka
kada krenete da razgovarate sa investitorima moze da prode i do
godinu dana (kao $to smo napomenuli, u najboljem slucaju to je
4-6 meseci).

Dodatnoj vrednosti investicije - Investiciju ne treba da posma-
trate samo kroz novac, vec sta jos mozete da dobijete. Oni koji in-
vestiraju u vas biznis bi¢e u njemu dugorocno i vodi¢ete sa njima
razne razgovore o svom biznisu i daljim koracima. Takode, ovi ljudi
mogu da vam otvore mnoga vrata i pomognu u razvoju. Ako vec
sada znate da ¢ete verovatno traziti dodatne investicije, trazite
prvog investitora koji ¢e moci da vam otvori vrata ka narednima.
Ako ste u specifi¢noj industriji, trazite investitore koji su relevan-
tni u njoj, jer ¢ete time dobiti i kredibilitet. Pored toga, pri izboru
investitora budite svesni da ukoliko neko ulozi u vas u prvoj godini,
vi ¢ete raditi sa tim investitorom narednih pet do sedam godina.
Samim tim, vazno je da izaberete nekoga sa kim mozete da radite
i nekoga ko ima istu viziju kao i vi.

Modelu investicije - Sa investitorom mozete ugovoriti stan-
dardnu investiciju gde vi dobijate potrebno finansiranje i da-
jete udeo u vlasnistvu. Druga opcija, takozvani convertible note,
omogucava da ugovorite iznos investicije a da investitori dobiju
vlasnistvo u sledecoj rundi investiranja. U sustini convertible note
mozete posmatrati kao kratkorocni kredit koji mozete da vratite
investitorima sa odredenom kamatom, ili ga mozZete po odrede-
nim uslovima koje dogovorite sa investitorom pretvoriti u udeo u
vlasnistvu.
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9. Kako najbolje predstaviti
svoj startap investitorima?

Vrlo Cesto deo procesa, bilo da dobijate
grant ili investiciju, jeste kratko predsta-
vljanje vaseg startapa, takozvani pitch.
Ponekad se odvija javno pred publikom, a
ponekad u zatvorenom krugu, moze biti
online ili uzivo, ali uglavnom je potrebna
prezentacija i vase prisustvo kao nekoga ko
predstavlja startap. Pitch za investitore se
razlikuje od prezentovanja vaseg proizvoda
korisnicima i partnerima. Investitore zanima
vas proizvod, trzisni potencijal i vasa spo-
sobnost da kreirate uspesan startap.

Pitchdeck obi¢no treba da sadrzi nekoliko
klju¢nih informacija na 10 do 15 slajdova.
Informacije koje ¢e investitor Zeleti da
Cuje vezane su za: problem, reSenje, trzi-
sni potencijal, konkurenciju, biznis model,
podatke o trenutnom poslovanju (npr. pro-
cenat rasta korisnika ukoliko je vas proizvod
veC¢ plasiran na trziSte), projekcije rasta,
potrebnu investiciju i tim. Tesko je defini-
sati Sta sve ¢ini dobar pitch, ali ¢cemo miipak
pokusati da vam damo nekoliko saveta.

Krenite od problema / potrebe / novogisku-
stva koje kreirate, ne od reSenja - Osnovna

greska koju vecina startap osnivaca napravi
u okviru pitch-a je otpocinjanje prezenta-
cije sa pricom o proizvodu, njegovim funk-
cionalnostima i osobinama koje ima. Ovo je
razumljivo, buduci da je u pitanju neSto u Sta
je vas tim uloZio sebe, nesSto Sto svi vi, kako
to startap osnivaci kazu, ‘Zivite i diSete’, i
apsolutno vam je jasno kako je to jedna od
najboljih i najrevolucionarnijih stvari koje ¢e
sedesitisvetu. Sveidatojeste tako, ako kre-
nete sa ovakvim predstavljanjem, Sanse su
da ¢ete izgubiti paznju investitora ili publike
posto naprosto nemaju vasu perspektivu.
Zato, krenite od konteksta koji ¢e im pomoci
da razumeju zasto bi trebalo da obrate
paznju na ono Sto govorite i prvo predsta-
vite problem / potrebu / novo iskustvo.

Pokazite da apsolutno razumete trziSte i da
znate da vas biznis model mozZe osvojiti deo
tog trzista - Investitori od vaseg startapa
ocCekuju skalabilan rasti ciljno trziste koje je
dovoljno veliko.

U okviru pitch potrebno je da pokazete
da tacno razumete koje trziste targetira i
koja je njegova velicina, kao i da ste kreirali

poslovni model koji ¢e vam omoguditi da
osvojite udeo na tom trziStu. Pre nego Sto
pomislite da izadete pred investitore pot-
rebno je da budete sigurni da o trzistu koje
targetirate znate sve detalje, da dobro poz-
najete svoju ciljnu grupu, da postoji konkre-
tan razlog zbog kog je vas poslovni model
freemium (besplatni minimum) ili mesec¢na
pretplata ili neSto trece itd.

"Vazno je da razmisljas
globalno i budi odvazan
u suojim ambicijama.”

Zoran Vasiljev, Centili

Potrebno je da budete sigurni da imate tim
koji ¢e ideju pretvoriti u uspesan startap
- Predstavljanje tima je jedan od kljucnih
segmenata pitch-a, pa je neophodno da
prikazete ko je tim koji je osnovao i razvija
startap, da objasnite uloge i odgovornosti
pojedinacnih ¢lanova tima, i da predstavite
njihove kompetencije i prethodna iskustva.
Investitori gotovo nikada ne ulazu samo
u ideju, a desava se da ulazu samo u tim.
Najuspesniji svetski startap akcelerator
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i seed fond, Y Combinator, otvorio je prijave za timove koji nemaju
ideju - toliko je vazno imati dobar tim, i dobro ga predstaviti. Tim je
posebno vazan na samom pocetku, ali on sasvim sigurno ne prestaje
da bude manje vazan i u kasnijim fazama razvoja. Mozda je vas tim
uspeo da dovede startap do jednog nivoa, ali morate da pokaZete da
¢e moci da ga dovede na naredni nivo. Ako je plan da se Sirite na novo
trziste, morate imati nekog u timu ko je to vec¢ uradio. U ranim fazama
razvoja moze biti vazno da predstavite i eksterne savetnike, mentore
i eksperte koji vam pomazu da se uspesSno razvijate. Eksterni cla-
novi tima mogu vam pomoci da pokazete kredibilitet vase strategije i
ciljeva koje Zelite da ostvarite uz pomoc investicije.

Komplikovane recenice i stru¢na terminologija ne¢e vam obezbe-
diti investiciju - Pitch treba da bude razumljiv i osobama kojima nije
bliska industrija i segment ciljnog trzista koji targetirate sa proizvo-
dom koji ste kreirali. Nacin da to testirate je da ga predstavite (imate
pitch)svojim prijateljima i porodicii zamolite ih da vam prepri¢aju ono
Sto su zapamtili. Ukoliko njihova pric¢a ne sadzi klju¢ne poruke koje
biste Zeleli da investitori cuju mozda je potrebno da promenite vas
pitch. Prilikom prezentovanja ne treba da koristite previse kompliko-
vane recenice, slajdovi ne smeju imatiisuviSe teksta jer Zelite da slu-
gaju ono Sto pricate (koristite Sto viSe slika i grafikona). Na internetu
mozZete pronaci primere pitch-eva koji su zadobili simpatije publike
na raznim konferencijama i osvojile investicije. Pogledajte nekoliko, i
razmislite kako primere dobre prakse mozete primeniti na svoj pitch.

InspiriSite se gledajuci druge - Sada kada znate koji su neophodni
sastojci uspesSan pitch, treba i da znate da jedinstveni recept za
pitch ne postaji, i njegov tacni sadrzaj zavisi od publike, industrije,
faze startapa, pa i samih prezentera. Dok kreirate svoj pitch sva-
kako vam mozZe biti od koristi da pogledate kako su drugi to radili.
Ako ucestvujete na nekom javnom dogadaju, mozete pogledati kako
su picevi izgledali na istom mestu prethodne godine ili na¢i neko
slicno takmicenje koje postoji u svetu. MoZete i mnogo inspiracije
nadi online, kao Sto su na primer pitch prezentacije 25 kompanija pre
nego sto su postali jednorozi.
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10. Znacaj mentorai startap
zajednice za uspeh jednog startapa

Preduzetnistvo je samo po sebi izazovno, a pokretanje startapa koji
sa sobom nosi dodatni nivo kompleksnosti, to multiplikuje. Velika
vecina uspesnih startap osnivaca i preduzetnika ¢e vam reci da su
na svom putu imali pomoc raznih eksperata, mentora i drugih pre-
duzetnika, kao i da im je ta pomoc¢ omogucila brzi rast, bolje pozi-
cioniranje na trzistu, izbegavanje odredenih greSaka, i prevazilaze-
nje klju€nih izazova. Mentori su tu da vam pomognu u svim fazama
vasegrazvoja - od razrade i validacije ideje, preko reSavanja odrede-
nih timskih neslaganja do izbora ciljnog korisnika.

Zasto su vam potrebni mentori?

Pomaodi ¢e
vam da brze
rastete

Motivisace
vas kada bude
tesko

koje ne vidite

Povezace
vas savaznim
partnerima,
investitorima
i korisnicima

'Bez obzira na vas brilijantni um i strategiju
koju imate, ako igrate kao solo igrac, uvek
Cete izgubiti od onih koji igraju kao tim."

Reid Hoffman, osnivac LinkedIn-a

Mentori su vam potrebni zato Sto ni jedan startap tim ne moze sam.
Uspeh jednog startapa u velikoj meri zavisi od znanja, iskustva, moti-
vacije i vestina upravljanja njegovih suosnivaca. Ipak, posebno u situa-
cijama kada pokrecete svoj prvi startap, podrska mentora je kljucna jer
ne znate nista o putovanju koje vam predstoji.

lako iskusniji, mentor ne donosi odluke umesto vas. Mentori nisu tu
da bi vam rekli koju odluku treba da donesete. Njihova uloga je da vas
svojim znanjem i iskustvom lakSe sprovedu kroz razlicite faze razvoja
vaseg startapa. Podrska iskusnih mentora u procesu izgradnje odr-
zivog i repetitivnog biznis modela, plasiranja inovativnih proizvoda u
skladu sa potrebama korisnika, Sirenju na globalno trziste, je nemer-
liiva. Cesto ¢ete Euti osnivace prvih startapa u nasem ekosistemu kako
govore da bi im bilo mnogo lakSe da su imali nekoga ko bi im preneo
iskustvo razvoja startapa. Vi ste sada u poziciji u kojoj imate veliki broj
osnivaca uspesnih startapa koje mozete zamoliti da vam budu mentori.

Istovremeno, nijedan mentor ne moZe sve. Cak i kada moZe da vam
pomogne sa odgovorom na veliki broj izazova, imajte na umu da taj
mentor ima ograniceno vreme koje moze posvetiti vasem startapu.
Upravo zbogtogajevaznodaimateviSe mentorakoje ste odabrali zbog
specifi¢ne ekspertize i pomoci koju mogu da vam pruze u odredenom
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segmentu vaseg poslovanja. Dakle, od men-
tora trazite podrsku u oblastima u kojima su
najbolji i pokusajte da nadete odgovarajuceg
mentora za sve vazne oblasti.

Mentor nije tu da bi se sloZio sa svim Sto
kazete. Ve¢ smo vam pomenuli da ¢ete na
pocetku razvoja svoje ideje verovatno biti
poneseni entuzijazmom — to je sjajno jer vam
je neophodno Sto vise pozitivhe energije i
zelje da uspete. Medutim, posebno u ranim
fazama, ali ne samo u njima jer se to moze
ponoviti i kroz ceo proces, suosnivaci zane-
maruju bitne c¢injenice koje ponekad mogu
dovesti do neuspeha. Dobar mentor ¢e uvek
biti iskren, nece se uvek slagati sa vasim ide-
jama i postupcima, i on je tu da vam ukaze na
dobre i loSe strane vasih odluka. Upravo je to
ono Sto vam treba - neko ko ¢e vam biti podr-
Ska, ukazivati na nedostatke i motivisati da
uvek krenete dalje.

Mentorstvo podrazumeva saradnju na dugi
rok. Ni jedan uspeh ne moze da se postigne
preko nodci. Isti je slucaj kod saradnje sa
mentorima - razvoj startapa je proces na
dugi rok kroz koji prolazite zajedno sa men-
torom uz pricu, dogovor, analizu situacija sa
kojima se suocavate i preporukama kako da
ih resite na efikasan i odrziv nacin. Budite
spremni i da imate rasprave sa mentorima
za koje ¢e vam biti potrebno strpljenje.

Kako izabrati mentora?

Prva vazna stvar koju treba da se zapitate
prilikom izbora mentora jeste ‘da li on/ona
deli vasSu viziju, prepoznaje potencijalni
uspehivasu strast'. Pored toga, to mora biti
osoba sa kojom se osecate prijatno u komu-
nikaciji, i ¢ije misljenje cenite. Mozda ¢e vam
na pocetku delovati nezamislivo da ce se
neko uopste zainteresovati za vasu ideju
do te mere da ce zeleti da ulozi svoje vreme
i znanje. Sasvim sigurno neki ljudi kojima
izloZite svoju ideju nece biti zainteresovani,

Uvek definisite teme

o kojima Zelite da pricate

SluSajte i primenjujte
savete koje dobijete

ali nemojte odustati jer je to potpuno nor-
malno. Pre ili kasnije do¢i ¢ete do pravih
mentora koji veruju u vas tim i ideju i tada ce
se sav trud isplatiti.

Kako treba da koristite vreme sa
mentorom?

Koliko ¢e vam odredeni mentor pomoci
zaista zavisi, verovali ili ne, najvise od vas
samih. U nastavku je nekoliko nasih saveta
za koje se nadamo da ¢e doprineti vasem
iskustvu sa mentorom.

Inicirajte
mentorske sesije

Vas mentor je verovatno u
svom prenatrpanom raspo-
redu izdvojio vreme za vas |
uglavnom ne Zeli da potrosi
to vreme u neobaveznom
caskaniju.

Pripremite teme za sasta-
nak i poSaljite ih zajedno sa
materijalom koji bi mentor
trebalo da pogleda unapred.

Intuitivno je da branimo
svoje stavoveiponasanija, ali
probajte da u razgovorima
sa mentorima ne budete de-
fanzivni. Naravno, ne¢e vam
uvek svi saveti znaciti.

Medutim, ukoliko ne pri-
menite vecinu stvari koje
vam je mentor predlozio, ili
je problem u vasoj tvrdo-
glavosti ili u mentoru (ako
je ovo drugo promenite
mentora).

Na vama je da pozovete
mentora kada vam je pot-
rebno. Na samom pocetku
pitajte koliko cesto predlaze
da budete u kontaktu - jed-
nom u dve nedelje ili mesec
danaili ad hoc.

Nemojte zakazivati fiksne
termine i organizujte sa-
stanke samo kada za to
imate temu i potrebu.
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Online mentoring

Mentori ne moraju da budu uvek tu, sa vama. Ponekad ideju, inspira-
ciju ili motivaciju da krenete dalje i nastavite sa razvojem proizvoda
ili plasmanom na trziSte, mozete da dobijete sluSanjem podkasta
ili edukativnih video materijala dostpunih online. Youtube je prepun
preduzetnickih prica i iskustava, a duboko u odredene teme mozete
uci i preko online platformi sa kursevima kao sto je Udemy. Tu su i
podkasti, u kojima je razgovor sa preduzenticima cesto neformalan,
pa je moguce dobiti informacije i utiske koji se retko dele sa Sirom
publikom kroz druge edukativne formate.

Zasto je vazno da se povezete
sa mentorima i Sirim ekosistemom?

Vodenje startapa podrazumeva ogroman broj aktivnosti i gotovo
svakodnevno donoSenje vaznih odluka. Upravljanje timovima,
nabavka, finansije, razvoj, samo se neki od zadataka koje osnivaci
imaju skoro svakog dana. U moru obaveza, osnivaci tesko nalaze
vremena za Sirenje svoje mreze kontakata i integrisanje u lokalnu
startap zajednicu. Kao sto smo vec spomenuli, postoji veliki broj
habova, konferencija, panela i slicnih dogadaja na kojima moZete
upoznati ljude iz najrazlicitijih delova startap zajednice, kako iz
domena u kome poslujete, tako i iz drugih oblasti i industrija.

Rezultati istrazivanja StartupGenome pokazuju da postoji znacajna
pozitivna kaorelacija izmedu broja lokalnih veza koje osnivaci imaju i
rasta prihoda. Dakle, lokalna povezanost treba da bude jedan od
imperativa svakog osnivaca. Ovakva vrsta socijalizacije i razmene
iskustva ne iziskuje previse vremena, a moze vam pomoci da ne nap-
ravite neku od greSaka koje su osnivaci u vasem okruzenju ve¢ napra-
vili. Takode, lokalna povezanost ¢e vrlo verovatno ubrzati rast vaseg

startapa kako kroz saradnju sa mentorima, tako i kroz konsultacije sa
drugim preduzetnicima. Ukoliko ste tek skoro poceli da razmisljate
o pokretanju sopstvenog startapa ili jednostavno niste imali prilike
da budete u takvom drustvu, nikada nije prekasno da izgradite svoju
mrezu. To mozete uraditi uCestvovanjem u brojnim aktivnostima iza
kojih stoje organizacije za podrSku startapima, tehnoloski parkovi, i
inkubatori. Koliko ¢ete biit povezani sa ostatkom ekosistema zavisi
iskljucivo od vas i vaSe proaktivnosti. Savet je da svake nedelje odvo-
jite vreme za povezivanje sa ljudima iz ekosistema jer vam to moze
pomoci da bolje sagledate svoj proizvod, brze reSite probleme i da
kroz licne kontakte dodete do novih korisnika.
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Koliko jos koraka do uspesnog startapa?

—

i Ne: Kako bi kreirali startap potrebna vam je inovativna ideja.
Pogledajte poglavlje 2. Inovativna ideja, pocetak svakog startapa.

. Daliimate inovativnu ideju?

. Dalivasa ideja reSava problem/potrebu ili kreira novo iskustvo? ‘_|

Ne: UspeSnost vasSe ideje zavisi¢e od toga da li reSavate realan
problem/potrebu potencijalnog korisnika. Pogledajte poglavlje
2. Inovativna ideja, pocetak svakog startapa.

—

i Ne: Kroz diskusije ¢ete dobiti znacajne informacije za dalji razvaj.
Pogledajte poglavlje 2. Inovativna ideja, pocetak svakog startapa

—

Ne: Bez istrazivanja trziSta necete moci da definisete potencijal
svoje ideje. Pogledajte poglavlje 2. Inovativna ideja, pocetak svakog
startapa.

. Dali ste o svojoj ideji razgovarali sa svojim okruZenjem?

. Da li ste definisali trZiSte za svoju ideju?

]

. Da li znate ko su vam konkurenti?

Ne: Analiza konkurenata je neophodna kako bi definisali svoju
propoziciju vrednosti. Pogledajte poglavlje 2. Inovativna ideja,
pocetak svakog startapa.

]

. Da li ste kreirali multidisciplinarni tim?

Ne: Ukoliko u timu imate osobe sa jednom vrstom znanja mozda cete
propustiti vazne poruke sa trzista. Pogledajte poglavlje 3. Uspesna
realizacija ideje = Tim.

]

. Da li ste definisali svoju propoziciju vrednosti?

Ne: Bez jasno definisane propozicije vrednosti, na osnovu koje ¢e
i nastati vasa diferencijacija na trzistu, rizikujete da korisnici ne

prepoznaju vrednost. Pogledajte poglavlje 4. Testiranje ideje i prva

verzija proizvoda kako dobru ideju pretvoriti u uspesan biznis?

12.

. Daliimate MVP?

. Dali ste registrovali svoj startap?

. Da li vam je potrebno eksterno finansiranje?

. Da li ste identifikovali odgovarajuéeg investitora?

. Daliimate mentore i da li ste ukljuceni u ekosistem?

]

Ne: Kreirajte koncept/prototip/MVP u Sto kracem roku kako bi dobili

lv povratnu informaciju sa trzista. Pogledajte poglavlje 4. Testiranje
ideje i prva verzija proizvoda kako dobru ideju pretvoriti u uspesan
biznis?

]

i Ne: Razmislite o trenutku u kom je potrebno da se registrujete.
Pogledajte poglavlje 6. Kako da registrujete svoj startap?

]

Ne: Potpuno je u redu da reinvestirate profit, ali uvek razmisljajte i o
i tome da li bi eksterna investicija mogla da ubrza vas rast. Pogledajte
poglavlje 8. Kada je pravi trenutak za investiciju i kako je odabrati?

]

Ne: Izuzetno je vazno da prepoznate investitora koji ¢e vam pomaoci
da ubrzate svoj rast. Pogledajte poglavlje 8. Kada je pravi trenutak
za investiciju i kako je odabrati?

]

Da li ste kreirali pitch?

Ne: Potrebno je da razvijete pitch koj ¢e investitorima biti zanimljiv.
Pogledajte poglavlje 9. Kako najbolje predstaviti svoj startap
investitorima?

]

Ne: Iskustvo onih koji su prosli taj put je neprocenljivo. Pogledajte
poglavlje 10. Znacaj mentora i startap zajednice za uspeh jednog
startapa.
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