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KLJUCNI NALAZI

Srpski inovacioni ekosistem nastavlja impresivan rast,
sa preko 300 novih startapa u protekle dve godine.
Nezeljena posledica brzog rasta je smanjenje zrelosti
ekosistema, sto naglasava potrebu za unapredenjem
postojecih i kreiranjem novih programa i organizacija
podrske.

Tri najveca izazova za startape u Srbiji su pristup finan-
siranju, pridobijanje kupaca i zaposljavanje adekvatnog
kadra, posebno u sektoru prodaje.

Najvazniji ciljevi startapa za 2024. su rast prodaje,
razvoj proizvoda i rast broja korisnika.

Cinjenica da pocetkom 2024. preko 6000 ljudi radi u
domacem startap ekosistemu, sSto je 2500 viSe nego pre
dve godine, razlog je za optimizam svih aktera inova-
cionog ekosistema i uverenje da su znanje i inovacije
pravi put za dalji razvoj Srbije.
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PROFIL OSNIVACA PROFIL STARTAPA

Bolovi vata (50%) PrOSEE"aSSLarOStB‘:_.S;i"adfa Preko polovine startapa (58%) se priprema za
olovina osnivaca o) se startapa u Srbiji je 35,2 godine . e SR . .
u preduzetnicki poduhvat |zla.zal.( na tr.z.lste !(ro% M\{P | stlc?nje prvih
upustila da regi neki korisnika, ali je primecen i znacajan porast
73% osnivaca je znanje bitno za mladih timova u najranijim fazama razvoja koji
osnivanje i rad startapa steklo kroz e o .
cine 22% ekosistema.

problem ili iskoristi trziSnu
priliku

prethodno radno iskustvo.

Vecina startapa (56%) je
osnovana izmedu 2021. i 2023.
godine.

36% startapa razvija proizvod u
oblasti primene vestacke

Mladi osnivaci, starosti 15 do 29 godina, Cine
inteligencije, a 19% u oblasti

preko cetvrtine osnivaca koji su ucestvovali

obrade i analitike podataka, Sto

u istrazivanju (28%) sto je znacajan porast u Dve trecine (64%) startapa u reflektuje globalne trendove i
— - 0 osnivackom timu nema ni jednu rastuce interesovanje za
odnosu na prethodne godine (19%) mur opredng tehnotogile

——

Treédina osnivaca (33%) su pre trenutnog 2 t=p= Gl _41% startapa ima barem
B IS trazivanju jednog osnivaca koji dolazi

preduzetniEkog poduhvata vec ucestvovali u razvija inovaciju u oblasti hrane, i> cektora biznisa ili
okretaniu barem iedn tart poljoprivrede, biotech-a ili ' "
@ ju jeanog startapa finansija.

medicinske tehnologije.
—
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FINANSIRANIJE | POSLOVANIJE PODRSKA STARTAPIMA

Na osnovu istrazivanja procenjujemo da je u
srpskom startap ekosistemu tokom 2023.
zaposleno oko 1350 novih clanova timova, a da se
za 2024. planira preko 3000 novih radnih mesta.

Veéina startapa (70%) jos

g _ _ Tri najveca izazova za startape u
uvek nije profitabilna Srbiji su finansiranje, pridobijanje
kupaca i zaposljavanje.

Organizacije podrske su, po
prvi put, jasno prepoznate kao
najznacajniji izvori pomodi za

Cetvrtina startapa (24%) ima 37% startapa plasira o osnivanje i razvoj startapa, sto
procenjenu vrednost od 1 milion Tri najvaznija cilja za startape u potvrduje njihovu centralnu

evra ili viSe, Sto ukazuje da imaju prmzvo:le e trELStu Evrope, Srbiji su rast prodaje, razvoj vaznost za napredak
trziSno prisustvo i prve rezultate a 27% na trziste SAD. proizvoda i rast broja korisnika. inovacionog ekosistema.

e Y A
——
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Preko pola startapa (51%)
planiralo je da u 2023.
zaposli nove clanove tima u

Preko polovine svih ispitanih
startapa (51%) osim
grantova i sopstvenih
sredstava do sada nisu imali ni
jedan drugi izvor finansiranja.

oblasti prodaje, ali je u
tome uspelo manje od 10%
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UuvoD

Startap skener je godisnje istrazivanje i sveobuhvatni izvestaj o stanju startap ekosistema Re-
publike Srbije, koje realizuje Inicijativa Digitalna Srbija u okviru projekta "Preduzmi ideju”, u sarad-
nji sa USAID i partnerima.

Cetvrti po redu, Startap skener 2024 se nadovezuije na istrazivanja od prethodnih godina, nudeéi
kontinuitet u analizi razvoja ekosistema, razumevanja izazova sa kojima se startapi suoCavaju i
prilika za podrsku i unapredenje ekosistema.

Za razliku od prethodnih godina, u kojima je fokus bio na identifikaciji startapa i osnovnih faktora
njihovog uspeha, Startap skener 2024 donosi prosirenu analizu koja, zahvaljujuci kontinuitetu sa
prethodnim Startap skenerima, omogucava dublji uvid u trendove, izazove i potrebe inovacionog
ekosistema, kao najdinamicnijeg segmenta nase privrede.

Uceséem 201 startapa, Startap skener nastavlja da bude osnovni izvor empirijskih podataka i is-
trazivanje koje nam daje kvalitetnu i sveobuhvatnu analizu domaceg startap ekosistema.

Nalazi istrazivanja ukazuju da nas ekosistem nastavlja da raste velikom brzinom, Sto se vidi ne
samo po porastu udela “mladih” startap timova koji su jos uvek u najranijim fazama razvoja, vec i
po porastu broja osnivaca mladih od 30 godina u ekosistemu. Ova dobra vest sa sobom donosi i
potrebu za viSe podrske u najranijim fazama razvoja.

Nas ekosistem prati globalne trendove i rastuce interesovanje za napredne tehnologije, sto
najbolje vidimo u porastu interesovanja za razvoj inovacija u oblastima hrane, poljoprivrede,
biotech-a i medicinskih tehnologija, kao i razvoja proizvoda u oblastima primene vestacke
inteligencije, kao i obrade i analitike podataka. Nazalost, globalni trendovi ukljuCuju i tezi pristup
finansiranju, porast troskova kapitala, uz pomeranje fokusa za rane investicije, sa MVP razvojne
faze na seed fazu.

Startap skener 2024 takode pruza uvid u to kako se ekosistem prilagodava i razvija u kontekstu
globalnih trendova i izazova.

Ovim putem Zzelimo da se zahvalimo nasim partnerima na projektu, kao i svim organizacijama
koje su podrzale ovo vazno istrazivanje. Posebnu zahvalnost dugujemo osnivacima vise od 200
startapa Cije je ucesé¢e omogucilo da ovo istrazivanje bude uspesno sprovedeno.

Njihova spremnost da podele svoja iskustva i uvide kljucna je za razumevanje i unapredenje
startap ekosistema u Srbiji. Osim toga, zelimo da izrazimo zahvalnost svim autorima eseja koji su
svojim uvidima doprineli boljem sagledavanju ekosistema, dodajuc¢i dodatnu dimenziju nasoj
analizi.

Moramo razumeti da je dinamicni startap ekosistem koji se u proteklih nekoliko godina razvio u
Srbiji i dalje u poCetnoj fazi razvoja i da je vrlo delikatan. Razvoj ekosistema ide ruku pod ruku sa
brojnim inicijativama za stvaranje povoljnih uslova za startape, obezbedivanje razvojne podrske
i lLaksi pristup finansiranju. Sagledavanje najvecih izazova za startape u Srbiji (finansiranje, prido-
bijanje kupaca i zaposljavanje) i njihovih najvaznijih ciljeva (rast prodaje, razvoj proizvoda i rast
broja korisnika) pomoci ¢e da bolje razumemo kako se ekosistem razvija, koje su njegove potrebe
i kako kreirati nove i unaprediti postojece programe podrske koji ¢e na najbolji nacin podrzati
njegov dalji rast.

Nadamo se da ce ovaj dokument sluziti kao temelj za donosenje informisanih odluka, kako za
samu startap zajednicu, tako i za kreatore politika, investitore i sve one koji doprinose razvoju
inovacija i preduzetnistva u Srbiji. Pozivamo vas da zajedno radimo na kreiranju boljih uslova za
razvoj preduzetnistva u Srbiji, da prevazidemo izazove i ulozimo dodatni napor da nastavimo
ubrzani rast naseg inovacionog ekosistema.

Nebojsa Bjelotomic
direktor Inicijative "Digitalna Srbija" i
direktor projekta "Preduzmi ideju”
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TRENUTNO STANJE | BUDUCNOST STARTAP EKOSISTEMA U SRBIJI

Istrazivanje Startap skener 2024 pokazalo je da domaci inovacioni ekosistem nastavlja impresiv-
an rast od 20% do 30% novih startapa godisnje, pokazujuéi vitalnost i otpornost, ¢ak i u iza-
zovnim globalnim uslovima i uprkos ve¢ poznatim lokalnim izazovima kao Sto su pristup finansir-
anju, prodaja i pridobijanje kupaca, te zaposljavanje kadra sa adekvatnim vestinama.

Procenjujemo da je u 2023. godini ekosistem porastao za oko 150 novih startapa, kao i da je na
nivou ekosistema zaposleno 1350 novih clanova timova. Primetimo da je to manje od planiranih
3000 novih radnih mesta u 2023, i jos vaznije da je u 2023. godini na nivou startap ekosistema bilo
manje zaposljavanja nego 2022. godine, kada je prema nasem proslogodiSnjem istrazivanju bilo
1600 novozaposlenih. lako su “godisnji planovi” vrlo Cesto previse optimisticnii prirodno je da re-
zultati budu nesto slabiji, Cinjenica da je ekosistem u 2023. godini nastavio da raste a da je u tom
periodu zaposleno manje ljudi nego u 2022. godini ukazuje na postojanje ozbiljnih izazova sa
kojima se ekosistem u celini suocio prethodne godine.

Jedan od najozbiljnijih izazova za ekosistem svako je nedostatak kadra u oblasti prodaje. Prema
nasem nalazu pocetkom 2023. godine 51% startapa planiralo je zaposljavanje u sektoru prodaje,
a do kraja godine je manje od 10% uspelo da zaposli nove clanove tima koji bi se bavili prodajom.
Od kako su troskovi kapitala porasli, a pristup finansiranju postao tezi, sticanje prvih korisnika,
testiranje product-market fit-a, prodajne aktivnosti i marketinske inicijative postale su kljucne za
rast i razvoj startapa. Ne moze se dovoljno naglasiti koliki znacaj za srpski startap ekosistem ima
zaposljavanje u sektoru prodaje u 2024. godini, koji ¢e biti ili klju¢ni pokretac rasta i Sirenja poslo-
vanja, ili ¢e postaviti granicu daljeg rasta ekosistema.

Niz parametara, ukljucujuéi povecanje broja novih timova u najranijim razvojnim fazama, porast
broja osnivaca mladih od 30 godina, manji udeo povratnika iz iznostranstva i netehnickih osniv-
aca, ukazuje na to da je ekosistem u celini postao manje zreo u poredenju sa prethodnom godi-
nom. Da bi brz rast ekosistema bio dugorocno odrziv, potrebno je adresirati kljucne ogranicava-
juce faktore. Ako govorimo o uocenom smanjenju zrelosti ekosistema, neophodno je obezbediti
viSe podrske (finansije, mentorstva, konekcije) u najranijim fazama razvoja. Ve¢ postoje ovakuvi
programi, kao sto su Smart Start Fonda za inovacionu delatnost, Raising Starts Naucno-teh-
noloskog parka Beograd, ili intenzivni programi ucenja, rada i druzenja poput ParkUP! programa
NTP Beograd i Startap vikenda u organizaciji DSI / Preduzmi ideju, ICT HUB, Tenderly Garage i PwC.

Nasi nalazi ukazuju da ovo nije dovoljno i da je potrebno da ovi programi budu masovniji, kao i da
se kreiranju novi programi. Pored opisanog uskog grla u periodu ranog razvoja, startapima je po-
trebna posebna podrska za prelazak iz seed faze u fazu rasta, i na kraju, u ekosistemu je potrebno
izgraditi kapacitete za pomo¢ startapima u rastu prema internacionalizaciji poslovanja i pripremi
za seriju A finansiranja.

U toku prethodne godine domaci ekosistem je postao bogatiji i za jedan novi fond preduzetnickog
kapitala - VC fond 5th Quarter Ventures, a Inicijativa Digitalna Srbija je organizovala rekordan broj
office hours poseta medunarodnih VC fondova koji su dosli u Srbiju i na nasu preporuku upoznali
52 domacda startapa. Pored navedenog, tokom protekle dve godine mreza poslovnih andela Inici-
jative Digitalna Srbija investirala je ukupno milion evra u deset domacih startapa, od kojih je devet
proslo i kroz Katapult, jedini akceleratorski program u Srbiji, koji Fond za inovacionu delatnost or-
ganizuje trecu godinu za redom. Do sada je 39 startapa proslo Katapult, i prikupilo ukupno vise od
15 miliona evra investicija, kojima je Fond dodao jos 4 miliona evra u grantovima za ko-investiranje.

Startap skener identifikovao je pristup finansiranju, pridobijanje kupaca i zaposljavanje kadra sa
adekvatnim vesStinama kao tri najveca izazova za startape u Srbiji, dok su rast prodaje, razvoj
proizvoda i rast broja korisnika najvazniji ciljevi. Za razvoj inovacionog ekosistema u Srbiji kljucno
ce biti adekvatno odgovoriti na ove izazove i pomoci ispunjenje ciljeva, a to je moguée samo kroz
dalji razvoj sistema podrske u kome ¢e biti deponovano kolektivno znanje naseg ekosistema. Orga-
nizacije podrske su vec sada jasno prepoznate kao klju€ni izvori pomaodi, sto potvrduje njihovu
centralnu ulogu u napretku ekosistema. Doprinos orgnizacija podrSke ne samo da je prepoznat od
strane ispitanika, vec postavlja dobru osnovu za buduce strategije i politike razvoja inovacionog
ekosistema, naglasavajuci potrebu za kontinuiranom podrskom i saradnjom. Ako govorimo o
javnim politikama, mimo dalje izgradnje sistema podrske, vecina ispitanika kao najvece ocekivanje
vidi poreske podsticaje za ulaganja od strane poslovnih andela i VC fondova, kao i povecanje
transparentnosti i opcija za finansiranje.

Kada se uporedi sa razvijenim inovacionim ekosistemima, udeo startapa koji dolaze iz akademske
zajednice u Srbiji je i dalje nizak, ali u protekloj godini videli smo nekoliko ohrabrujucih primera
dobre prakse. To su pre svega programi koje realizuje Fakultet organizacionih nauka (Univerzitet
u Beogradu) u okviru projekta Preduzmi ideju: Experts2Mentors, program za unapredenje men-
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torskih vestina kroz koji je proslo vise od 80 profesora i asistenata dvadesetak fakulteta sa Uni-
verziteta u Beogradu i Kragujevcu, kao i RouteZ2lLaunch predinkubacioni program kroz koji je
proslo 29 studentskih timova. Takode, krajem godine je Ministarstvo nauke, tehnoloskog razvoja
i inovacija kroz program dodele sredstava za akademske inkubatorske programe podrzalo pro-
jekte 14 konzorcijuma koje Cine razliciti fakulteti, instituti i nau¢no-tehnoloski parkovi.

Kada govorimo o planovima za 2024. godinu, istrazivanje ukazuje da startapi planiraju da zaposle
novih 3.000 ljudi, sto odrazava snazan optimizam svih aktera inovacionog ekosistema i veliki po-
tencijal ne samo za generisanje novih radnih mesta, vec i za doprinos Sirem ekonomskom razvoju.
Uspeh naseg ekosistema ne zavisi samo od pojedinacnih uspeha startapa, vec i od sposobnosti
celokupne zajednice da stvori odrziv i dinamican inovacioni ekosistem koji promovise inovacije,
preduzetnistvo i konkurentnost na globalnom trzistu. Kroz sinergiju akademske zajednice, pri-
vatnog sektora, drzavnih institucija i medunarodnih partnera, startap ekosistem u Srbiji ima prili-
ku da se pozicionira kao pokretac ekonomskog razvoja i inovacija u regionu. Strategija za
buducnost treba da ukljuci i jacanje medunarodne vidljivosti i povezivanja srpskog startap eko-
sistema, kako bi se olaksala internacionalizacija poslovanja domacih startapa i pristup stranim
trzistima. Smatramo da su znanje i inovacije velika prilika za Srbiju i da inovacioni ekosistem
moze biti motor buduceg razvoja domace privrede i ekonomije.

Tadej Kurepa,
programski direktor projekta “Preduzmi ideju”
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METODE | INSTRUMENTI ISTRAZIVANJA

Startap skener 2024. je zamisljen kao redovno godisnje istrazivanje koje sluzi za utvrdivanje
stanja domacdeg startap ekosistema i identifikaciju prilika i izazova u ekosistemu, na koje je neo-
phodno odgovoriti kako bi se povecale Sanse za uspeh startapa. Istrazivanje je radeno po ugledu
na relevantna medunarodna istrazivanja ovog tipa.’

Startap skener se zasniva na empirijskom istrazivanju odnosno sistematski prikupljenim podaci-
ma o startapima i iskustvima njihovih osnivaca. U istrazivanju su primenjene kvantitativne
metode - prikupljeni podaci su analizirani statistickom metodom. Dobijeni rezultati su interpreti-
rani i dopunjeni kvalititativnim podacima. Ove godine smo nastojali da ostvarimo dublji uvid u
stanje ekosistema i stoga smo u Startap skener 2024 ukljucili eseje eksperata koji su svojim uvidi-
ma doprineli boljem sagledavanju ekosistema, pruzajuci dodatnu dimenziju nasoj analizi.

U istrazivanju su koris€eni primarni i sekundarni podaci. Za prikupljanje primarnih podataka ko-
riS¢eno je anketno ispitivanje sprovedeno kroz tehniku kompjuterski podrzanog online upitnika
(CAWI) sa osnivacima startapa, a prikupljeni podaci su nakon obrade analizirani primenom
deskriptivne statisticke metode i obradeni su u programu SPSS. Anketno istrazivanje je sprovede-
no u periodu decembar 2023. — januar 2024. godine i rezultati Startap skenera 2024 se odnose na
situaciju u toku prethodne godine (2023) i planove za 2024. godinu.

Upitnik je prevashodno sadrzao pitanja zatvorenog tipa. Upitnik je takode sadrzao i pitanja u
kojima su ispitanici mogli da biraju viSe ponudenih odgovora (tu su rezultati predstavljeni za svaki
moguci odgovor kao % startapa u uzorku, a u grafikonima je naglaseno da je postojala mogucénost
visestrukog izbora). Dodatno, kod odredenih pitanja ispitanici su imali moguénost izbora opcije
"Drugo", koja su im davala priliku da, u slucaju da se ne pronadu u ponudenim odgovorima, unesu
svoj specifican odgovor, obezbedujuci tako dodatnu preciznost u prikupljanju podataka. Sekund-
arni podaci — ve¢ postojeci podaci o startapima u Srbiji i startap ekosistemu, prikupljeni su iz rel-
evatnih dokumenata i drugih raspolozivih izvora.

"EU Startup Monitor https://www.europeanstartupmonitorZ2019.eu/EuropeanStartupMonitor2019_2020_21_02_2020-1.pdf, Austrian
Startup Monitor https://austrianstartupmonitor.at/en/.

UZORAK

U istrazivanju Startap skener smo ispratili metodoloski pristup slicnih inostranih istrazivanja,
kao i Startap dzinoma (Startup Genome), i kao analiticku jedinicu naseg istrazivanja odredili star-
tape, odnosno kompanije koje imaju odredene karakteristike.

STA JE STARTAP?

Startap je novoosnovani, inovativni privredni subjekt koji ima potencijal brzog i velikog

rasta, odnosno demonstrira potencijal da u doglednoj buduénosti razvije proizvod, uslugu ili
proces koji je nov ili znacajno unapreden u poredenju sa najboljim trenutno dostupnim
resenjem u svojoj industriji, i koji sa sobom nosi rizik od tehnoloskog ili trziSnog neuspeha.
Vise o osnovnim pojmovima u ovoj oblasti mozete naci na Startap portalu.

Karakteristika startapa je da su to kompanije do 10 godina starosti. Ovde napominjemo da smo
imali u vidu da postoji moguénost da su startap kompanije odnosno startap timovi poceli da rade
na razvoju ideje i pre nego sto su se registrovali kao kompanije, isto kao i Sto su neke kompanije
bile registrovane, ali su inovativne proizvode i usluge pocele da razvijaju znatno kasnije od mo-
menta registracije.
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Odredivanje uzorka koji ¢e biti obuhvacen istrazivanjem je bilo suoCeno sa izazovima koji nisu
karakteristican samo za Srbiju, vec i za druge ekosisteme. Naime, utvrditi ukupan broja startapa
u jednom ekosistemu predstavlja veliki izazov s obzirom na dinamicnost kreiranja, razvoja i
gasenja startapa. Stoga se o broju startapa Cesto govori u procenama pre nego u definitivnim
brojkama. Definisanje broja startapa dodatno otezava cesta potreba timova da razvijaju proizvod
u tajnosti pre njegovog lansiranja, registracija i raspodela tima startapa u vise drzava, poslovanje
pod jednim poslovnim imenom registrovanim u APR-u, a prisustvo u ekosistemu pod imenom
proizvoda i slicno.

Prilikom istrazivanja Startap dzinoma koje je sprovedeno 2019. godine u Srbiji, procenjeno je da u
nasem ekosistemu postoji izmedu 200 i 400 startapa. U okviru mapiranja ekosistema, Inicijativa
,Digitalna Srbija" trenutno (februar 2024. godine) u svojoj baziima malo viSe od 600 startapa, koji
su bili aktivni tokom 2022. i 2023. godine. S tim da se ova cifra ne uzima kao definitivna vec se
pretpostavlja da baza obuhvata oko 80% realnog broja startapa, odnosno da startap ekosistem
Republike Srbije u ovom trenutku Cini oko 750 startapa.

Imajuci u vidu da ne Zele svi startapi da dele informacije o svom radu i rezultatima, nije bilo realno
ostvariti idealan broj jedinica u uzorku, ali smo nastojali da Sto veci deo od procenjene velicine
startap ekosistema ucestvuje u istrazivanju. Upitnik tj. link ka online upitniku je prosleden svim
startapima u DSI bazi startapa, kao i organizacijama i programima podrske, relevantnim instituci-
jama, naucno-istrazivackoj zajednici i ekspertima, da ga proslede startapima koji ucestvuju u niji-
hovim programima ili su u njihovoj mrezi kontakata. Na taj nacin smo nastojali da dopremo Sto
Sireg kruga ispitanika, iz svih delova ekosistema. Kao rezultat ovih napora, ukupno 201 startap je
popunio upitnik, sto predstavlja 26,8% od procenjenog broja startapa u Srbiji. Imajuci u vidu sve
navedeno, rezultate predstavljene u Startap skeneru 2024 treba posmatrati ne kao apsolutne
vrednosti, ve¢ kao pokazatelje glavnih tendencija u startap ekosistemu.
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PROFIL STARTAPA Analiz.irajuc'i sastav-osniva(:l-dh t.imova prerrla poolu, “pri.mec':eni. trend odno_sa! broja mL.|§k.ih i

zenskih ¢lanova osnivackog tima iz prethodnih godisnjih izvestaja, potvrden je i u ovogodisSnjem

~ istrazivanju. Vecina startap timova ima isklju¢ivo muske osnivace (64,1%) Sto se podudara sa re-
STRUKTURA OSNIVACKOG TIMA zultatima European Startap Monitor-a, dok 27,4% startapa u osnivackom timu ima samo jednu
zZenu.

Uprkos siroko prihvacenom misljenju da je kreiranje inovativne ideje i postizanje globalnog
uspeha cesto rezultat napora individualnih preduzetnika, istrazivanje sprovedeno tokom ove,
kao i prethodne dve godine, pokazuje da je osnivanje startapa pretezno timski poduhvat, u cak
83,6% slucajeva. Prosecan broj osnivaca po startapu iznosi 2,7, Sto nam govori da vecina ispitanih
startapa ima osnivacki tim od dva (34,8%) ili tri (23,4%) osnivaca, dok je samo 16,4% startapa in-

dividualni poduhvat. Z,O“/o
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L esw

i
27,4% =

0

ZENE U OSNIVACKOM
TIMU




STARTAP
SKENER

Analizom sastava menadzmenta timova startapa u Srbiji, zapaza se izrazit disbalans u zastu-
pljenosti polova. Upecatljiv nalaz je da 37,8% startapa funkcionise sa isklju¢ivo muskim menadz-
ment timovima, dok je u 49,3% startapa prisutan samo jedan zenski clan menadzmenta. Samo
4,5% startapa ima menadzment sastavljen iskljucivo od zena. Prosecan broj muskaraca u ulozi
menadzera po startapu iznosi 2,25, dok je prosecan broj zena 0,98.
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U kontekstu sastava osnivackih timova startapa, opsSte prihvaceno misljenje je da su osnivaci
startapa pretezno osobe sa tehnickim znanjem i vestinama, poput inzenjera, programera i
strucnjaka iz oblasti informacionih tehnologija. Medutim, nase istrazivanje sprovedeno na
uzorku od 201 startapa u Srbiji pokazuje da nesto malo viSe od polovine (56,7%) startapa ima u
svom osnivackom timu netehnicke osnivace koji dolaze iz industrija poput marketinga, biznisa,
finansija i kreativnih industrija, dok cak 43,3% startapa Cine timovi bez netehnickih osnivaca.
Podaci iz Startap skenera iz 2023. godine ukazuju da je 63,5% startapa imalo netehnicke
osnivace, sto predstavlja veéi procenat u poredenju sa trenutnim istrazivanjem. Ako uporedimo
apsolutne brojeve, prosle godine smo imali 106 startapa koji su imali netehnicke osnivace u
uzroku od 167, dok ove godine imamo 114 u uzorku od 201, smatramo da ovi podaci ukazuju da novi
timovi, formirani izmedu dva istrazivanja, pretezno imaju tehnicke osnivace sto u ukupnoj slici
dovodi do manjeg udela netehnickih osnivaca u ekosistemu.
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Analizirajuci strucne oblasti iz kojih dolaze netehnicki osnivaci startapa, primecujemo da je na- Sve ove oblasti su zastupljenije nego prethodnih godina i primetan je rast 2022/2023/2024 sto
jveci broj njih (49,1%) sa struc¢nim znanjem iz oblasti menadZmenta i ekonomije. Sledece istakn- ukazuje na to da startapi sve vise prepoznaju vrednost kombinovanja poslovnog znanja sa teh-

ute oblasti su marketing i prodaja, sa 30,4%, odnosno 27,7% netehnickih osnivaca (ispitanici su nickim vesStinama radi povecanja Sanse za uspeh startap ideje.
mogli da izaberu viSe oblasti).

STRUCNE OBLASTI NON-TECH OSNIVACA

MenadZment i ekonomija 49’1 % . .

Marketing 30’40/0 .
Prodaja 27’70/0 . o

Drustvene nauke 24,1 % -
.
Dizajn i umetnost ! zo’sﬂ/o .
Prirodne nauke ! 1 5’20/0 o .
Finansije i bankarstvo ! 1 ’60/0 o
Zdravstvo i medicina ! 3,60/0 .
N=T12 *[spitanici su imali moguénost da oznace viSe odgovora
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FAZA RAZVOJA

Startap ekosistem Republike Srbije pokazuje karakteristike intenzivnog rasta, sto se ogleda kroz
povecanje broja startapa u fazi ideacije i pre-seed fazi. Podaci istrazivanja ukazuju da najveci broj
startapa (35,8%) trenutno prolazi kroz seed fazu, radec¢i na uskladivanju proizvoda sa potrebama
trzista, dok je 22,4% u fazi razvoja minimalno odrzivog proizvoda (MVP), ali joS nisu prisutni na
trzistu. Ove faze su kriticne za validaciju poslovnih ideja i Cesto predstavljaju prekretnicu ka skali-
ranju i daljem finansiranju.

22,4%

17,4%

4.5%

35,8%

U fazi rasta je 18,4% startapa, dok se svega 1,0% startapa nalazi u procesu podizanja serije A. U
apsolutnim brojevima u istrazivanju 2023, u fazi rasta je bilo 39 startapa, a u fazi Serije A je bilo 5
startapa, dok je u ovogodisnjem istrazivanju 37 startapa izjavilo da je u fazi rasta, a 2 startapa u
fazi serije A. Kao Sto vidimo, u oba slucaja rec je o malom broju startapa, Sto ukazuje na sporo saz-
revanje startapa koji su vec prisutni u ekosistemu. Po Startap Dzinom metodologiji za prelazak iz
faze aktivacije (prva faza razvoja ekosistema) u fazu globalizacije (druga faza razvoja ekosiste-
ma) klju€ni parametri su rast broja startapa i sazrevanje prvih startapa koji mogu da podignu
seriju A. Zato smatramo da je pored nastavka rada na intenzivnom rastu ekosistema, potrebno
posvetiti dodatnu paznju startapima koji su u seed fazi, a posebno onima koji su u fazi podizanja
serije A.

18,4%

1,0%

0,0%
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Istrazivanje o vremenskom okviru neophodnom startapima da dostignu kljucne razvojne faze
donosi uvid u dinamiku napretka startapa u Srbiji. Podaci pokazuju da je veéini startapa (30,7%)
potrebno manje od Sest meseci da pripreme svoj minimalno odrzivi proizvod (MVP), dok izlazak
na trziSte i ostvarivanje prve prodaje zahteva nesto viSe vremena, a polovina startapa (48,4%)
jos uvek nije izasla na drugo trziSte. Znacajan broj startapa (34,9%) joS uvek nije ostvario prvu
prodaju, Sto je direktno povezano sa Cinjenicom da je 85,3% startapa koji jos uvek nisu ostvarili
prvu prodaju formirano pre manje od dve godine. Ovo ukazuje na to da su mnogi od ovih startapa
jos uvek u ranim fazama razvoja, gde je prioritet uspostavljanje poslovanja i razvoj proizvoda (ta-
kode pogledati segment PERIOD OD OKUPLJANJA TIMA DO REGISTRACIJE). Kada je rec o Sirenju na
nova trzista, primetno je da manji broj startapa (9,9%) uspeva da napravi ovaj korak vec¢ u prvih
Sest meseci postojanja, medutim gotovo polovina (48,4%) svih startapa koji su ucestvovali u is-
trazivanju do sada uopste nije ni izasla na neko drugo trziste. Kada je rec¢ o podizanju prve inves-
ticije, 17,4% startapa uspeva da to postigne u prvih sest meseci od osnivanja. Medutim, vecina
startapa (44,1%) joS uvek nije privukla pocetni kapital.

OD OKUPLJANJA TIMA, KOLIKO JE BILO POTRENO VREMENA DA IMATE
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GODINA OKUPLJANJATIMA 1 PRAVNI OBLIK

Analiza podataka o godini okupljanja startap timova pruza uvid u brzinu rasta startap ekosistema
u Srbiji. Sa 56,2% startapa osnovanih u poslednje tri godine (2021-2023), u poredenju sa 34,3%
izmedu 2018. i 2020. godine, i samo 9,5% koji su se formirali izmedu 2014. i 2017. godine, mozemo
videti tendenciju eksponencijalnog rasta broja startapa u Srbiji. Ovakav uzlazni trend nije samo
pokazatelj trenutnog dinamic¢nog razvoja, vec je i osnova za ocCekivanje nastavka rasta, sa po-
tencijalno jos veéim brojem startapa koji ¢e se osnivati u narednim godinama.

GODINA OKUPLJANJATIMA

GODINA REGISTRACIJE
56,2%
55,7%
34,3% 18,4%
o ‘IIIIIIIII - ‘IIIIIIIII |||||||||
2014-2017 2018-2020 2021-2023 2014-2017 2018-2020 2021-2023
N= 201

N=164
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Analiza perioda od formiranja tima do zvanicne registracije startapa pokazuje da se vecina star-
tapa, tacnije 65,2%, registruje u periodu od dve godine nakon pocetnog okupljanja tima. Sa druge
strane, postoji i manji procenat startapa koji se registruju izmedu dve i tri godine (18,4%), a i onih
koji cekaju cetiri ili viSe godina, Sto moze reflektovati Cinjenicu da timovi cesto rade neformalno

na razvoju proizvoda i poslovnih koncepata do trenutka kada treba izaci na trziste ili kada se
ukaze potreba za spoljnim finansiranjem.

Medu startapima koji se jos uvek nisu registrovali, 64,9% su timovi koji su se okupili pre manje od
godinu dana, sto potvrduje da u ekosistemu postoji znacajan broj mladih startapa koji su u pocet-

noj fazi razvoja. Istovremeno, istrazivanje pokazuje da se 79,9% startap timova brzo registruje, u
roku od godinu dana od okupljanja.

0 4,90/0
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15,2% ©
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B 79,9%

PERIOD OKUPLJANJA

TIMA DO
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Dominantan pravni oblik medu startapima u Srbiji je drustvo sa ogranicenom odgovornoscu
(D.0.0.), sa znacajnih 98,2% startapa koji su izabrali ovu formu poslovanija.

B 98,2%

B 0,6%

Preduzetnik

PRAVNI OBLIK

2 0,6% STARTAPA

Akcionarsko
drustvo
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Drugo

IDEJA ZA OSNIVANIE

Svaki startap tim okuplja se oko inicijalne ideje koja predstavlja temelj za razvoj novog proizvoda
ili usluge namenjene zadovoljenju trzisnih potreba ili resavanju odredenog problema. Dok inova-
tivna ideja moze biti kljucni pokretac za stvaranje uspesne kompanije koja privlaci investicije, kli-
jente i stvara partnerstva, ona sama po sebi nije garancija za uspeh.



STARTAP
SKENER

Za transformaciju ideje u uspesan proizvod ili uslugu potrebni su strucni tim, finansijski resursi i
vreme za razvoj. Inovacije mogu proizadciiz razlicitih izvora i inspiracija. NaSe istrazivanje je poka-
zalo da je najvedi broj startapa (51,7%) dosSao do ideje nezavisno od posla ili formalnog obrazo-
vanja, sto ukazuje na znacaj individualne inicijative i preduzetnickog duha. Ideje koje su nastale
tokom rada u kompanijama Cine 29,9%, Sto odrazava uticaj profesionalnog iskustva na prepozna-
vanje trzisnih prilika. Kroz formalno obrazovanje ideju je dobilo 10,4% osnivaca, a 7,5% kroz rad u
naucno-istrazivackim ustanovama, Sto predstavlja blago povecanje u odnosu na rezultate
proslogodisnjeg Startap skenera. Kada se uporedi sa razvijenim inovacionim ekosistemima, udeo
startapa koji dolaze iz akademske zajednice u Srbiji je nizak i potrebno je uloziti dodatni napor da
se akademija vise uklju¢i u domaci startap ekosistem.
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PLANOVI ZA BUDUCE POSLOVANJE STARTAPA

Skoro dve tre¢ine osnivaca, sa procentom od 64,2%, tezi da izgradi profitabilnu kompaniju u sop-
stvenom vlasnistvu. Ova teznja ostaje u centru preduzetnickih ambicija i odrazava tradicionalan
pristup osnivanju kompanija. Sa druge strane, skoro tre¢ina startapa, odnosno 29,9%, planira
prodaju ili spajanje sa drugim kompanijama. Samo 6% startapa ima u planuizlazak na berzu (IP0),
sto je u skladu sa prethodno navedenim informacijama da je to korak koji se obi€no preduzima u
kasnijim fazama razvoja kompanije, kada je poslovanje vec¢ stabilno i dostiglo odredenu velicinu.
Ovaj mali procenat istovremeno reflektuje trenutnu fazu razvoja startap ekosistema u Srbiji.
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Evolucija startap ekosistema Srbije

U poslednjih nekoliko godina, Srbija je postala poznata po svojoj rastucoj preduzetnickoj sceni i svepri-
sutnom entuzijazmu startap zajednice. U tom kontekstu, uloga Fonda za inovacionu delatnost je kljucna
u podrsci tehnoloskom preduzetnstvu kao pokretacu razvoja inovacija. Unutar naseg startap ekosiste-
ma, Fond je prepoznat kao nezaobilazan partner i pravi oslonac za razvoj inovacija mladih preduzeca,
koja imaju potencijal da se takmice na globalnom nivou.

Osnovna misija Fonda je stvaranje podsticajnog okruzenja pruzanjem finansijske podrske inovativnim
preduzecima, istovremeno jacajuci veze izmedu akademske i poslovne zajednice. Fokus je usmeren na
razvoj novih proizvoda, procesa, tehnologija i poslovnih modela, uz postovanje najvisih etickih, finan-
sijskih i poslovnih standarda, kao i globalnih normi u poslovaniju.

Od pocetka rada, Fond je imao zadatak da pokrene razvoj inovativnog preduzetnistva, stvarajuéi potre-
bu za finansiranjem iz same zajednice, koja ¢e ponuditi kreativna reSenja sa trzisnim potencijalom.
Kreiraju¢i odgovarajuce finansisjke mehanizme podrske, postavljena je osnova za dinamican razvoj
startap zajednice, koja se danas istiCe po brojnim organizacijama podrske, razvijenoj infrastrukturi,
organizovanim lokalnim i medunarodnim takmicenjima, kao i pristupu razlicitim izvorima finansiranja.

S T~/ /

Sposobnost Fonda da identifikuje i pruzi podrsku perspektivnim timovima i preduzecima sa potencija-
lom za brz rast u ranoj fazi razvoja je od sustinskog znacaja za unapredenje inovacionog ekosistema
Srbije. Kroz finansijsku podrsku, mentorstvo i umrezavanje sa investitorima, startapima je omoguceno
da svoje inovativne proizvode, procese, tehnologije i poslovne modele pretvore u uspesne globalne bi-
znise. Pored direktne finansijske podrske, mentorstvo ima izuzetno vaznu ulogu u kreiranju poslovnih
modela nasih startapa. Dragoceno znanje i iskustvo mentora znacajno podize kvalitet i potencijal star-
tapa, pruzajuci im neophodnu podrsku za uspeSan razvoj i pozicioniranje na trzistu.

Poznato je da su startapi na pocCetku razvoja izlozeni vecim rizicima, Sto dodatno ukazuje na potrebu za
pruzanjem podsticaja od strane drzave. U tom smislu, Fond se kontinuirano, ve¢ dvanaest godina uz
podrsku resornog ministarstva, Evrospke unije i Svetske banke prilagodava dinamicnom okruzenju i
brzim promenama koje se deSavaju u tehnoloskom sektoru, jer efektivno ulaze napore da smaniji rizik
sa kojima se startapi suocCavaju u ranim fazama razvoja.

Uprkos izazovima, Fond ima potencijal da adekvatno odgovori na nove trendove i potrebe privatnog i
akademskog sektora, pruzajuci podrsku u razvoju proizvoda visoke dodatne vrednosti. Medutim, kom-
pleksnost i delikatnost svakog startap ekosistema zahteva podrsku kroz razliCite faze rasta jednog
startapa, posebno u "dolini smrti" - fazi kada startap pocinje sa radom, ali jos uvek nema dovoljno pri-
hoda da nezavisno posluje. Kako bi pomogao startapima da razviju svoje poslovne kapacitete na viSi
nivo i povecaju mogucnost privlacenja privatnih investicija, Fond je pored programa podrske startapi-
ma u ranoj fazi razvoja, pre tri godine pokrenuo Katapult - prvi srpski akcelerator, koji je vec¢ stekao
reputaciju u rangu najuticajnijih akceleratora u regionu. Pored toga, za dugorocno ulaganje u startap
ekosistem, Republika Srbija ovlastila je Fond da osmisli i pokrene mehanizam kojim se sufinansira us-
postavljanje fondova preduzetnickog kapitala, gde e investicije biti primarno usmerene na domaci
ekosistem i region. Dugorocni strateski cilj mehanizma je povecanje obima i vrsta privatnog finansiran-
ja koje je dostupno startapima u Srbiji, koji imaju ambiciju da stvore revolucionarna reSenja i koji nasto-
je da prikupe sredstva u fazama razvoja od "preseed" do serije A.

Uspeh Fonda ne zavisi samo od ulaganja u razvoj inovacija, vec i od sinergije sa drugim kljucnim akteri-
ma u startap ekosistemu, ukljucujuci privatne investitore, akademske institucije, orgnizacije podrske i
samu startap zajednicu. Kroz jacanje ovih veza, Fond Siri svoj uticaj i doprinosi stvaranju odrzivog
okruzenja za dalji razvoj domaceg ekosistema. Srbija se sa ponosom izdvaja kao uzor u stvaranju ino-
vativnog ekosistema u regionu. Poslovni model Fonda sluzi kao inspiracija za druge zemlje kao sto su
Gruzija, Severna Makedonija i Crna Gora, koje su usvojile isti princip za uspeSnu izgradnju podsticajnog
okruzenja za razvoj inovacija i tehnoloskog preduzetnistva.
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SEKTORI

Raznolikost sektora u kojima startapi najceSce posluju ukazuje na diverzitet sektora unutar star-
tapa. AgriTech i FoodTech se isticu kao vodeci sektori sa 18,4% startapa, jasno pokazujuci po-
tencijal za inovacije u oblasti poljoprivrede i prehrambene tehnologije, koje su tradicionalno jake

u Srbiji. Biotech i Medtech predstavljaju jos jednu kljuc¢nu oblast sa 11,9%.

INDUSTRIJA U KOJOJ STARTAP POSLUIJE
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U svim navedenim oblastima vidimo rast sektora u odnosu na proslogodisSnje istrazivanje, a
posebno znacajnu razliku vidimo u sektoru obrazovanja koji je u Startap skeneru 2023 bio zastu-
pljien sa 1,8% a ove godine je 12,9% ispitanika navelo obrazovanje kao industriju u kojoj njihov

startap posluje. Startap skener 2024 se ne fokusira na velicinu trzista ili nivo razvoja startapa
unutar razlicitih industrija, ve¢ ima za cilj da identifikuje koje industrije su privukle najveci broj
startapa medu ucesnicima istrazivanja.
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Pored ocekivanog fokusa na razvoj softvera i aplikacija, zapazamo znacajnu orijentaciju ka
vestackoj inteligenciji i masinskom ucenju, kao i bazama podataka/upravljanju velikim
podacima. Ove oblasti predstavljaju kljucne pokretace inovacija unutar ekosistema,
reflektujuci globalne trendove (Data is the New OQil ) i rastuce interesovanje za napredne
tehnologije (posebno za Al). Znacajno interesovanje postoji i za razvoj hardvera (21,9%), Sto
ukazuje na povecanje broja inicijativa usmerenih na fizicke proizvode. Tehnoloska
usmerenost u domacem startap ekosistemu jasno odrazava duboko ukorenjen fokus na
tehnoloski napredak i inovacije.

TEHNOLOSKA OBLAST RAZVOJA STARTAPA

64,2% Razvoj softvera

61,7% Aplikacija, platforma ili drugi alat

34,3% Vestaéka inteligencija / ML

21 ,90/0 Razvoj hardvera

11,9% Upravljanje velikim podacima

1 o,ll-“/o Baze podataka

9’00/0 Kompjuterska vizija

8,0% Robotika i automatizacija

6,5% Blokéejn

6,0% Internet stvari

4,0% | et

2,0%

3,0%

N= 201 * Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Mladen Jovanovic

Dobrodosli u eru generativne vestacke inteligencije

Prethodna godina bi¢e zapaméena po proboju velikih jezickih modela (eng. LLM - Large Language
Models) na svetsku scenu, ne samo u domenu Al i startapa vec i znatno Sire. ChatGPT, lansiran
krajem novembra 2022. godine, svoju punu zrelost dosegao je 14. marta 2023. izbacivanjem na
trziste, za sada joS neporazenog, GPT-4 modela. Koliko je konkurencija nemilosrdna, govori i po-
datak da trenutno postoji oko 50k open source modela koji se bore da preuzmu tron.' Sa malo
manjom publikom, ali nikako manje znacajnom, dolaze i text-to-image modeli, koji su svoj uspon
medu (ne samo tech) populacijom imali malo ranije.

Jednom recju nalazimo se u eri generativne vesStacke inteligencije (eng. Gen Al) gde je generisanje
sadrzaja nadohvat ruke, bez obzira da li je u pitanju tekst, slika, video, ili programerski kod. Ovakav
tektonski pomak u svetu vestacke inteligencije nije bio jos od 2012. kad su duboke neuronske
mreze stupile na scenu i napravile ogroman proboj na polju kompjuterske vizije (eng. computer

S T~/ /

Zasto je ovo vazno? Za razliku od 2012-te, kada je napredak bio najevidentiji u akademskim i in-
dustrijskim krugovima, danas imamo alat (ChatGPT) u rukama koji svako moze da koristi i pobol-
jSa svoju produktivnost. Dodatno, iz ugla poslovanja, izuzetno je vazno razmisliti o inkorporisanju
tehnologija koje su tek u zacetku i pripremiti ekosistem za takav scenario.

Nije tajna da je Gen Al trenutno jedna od kljucnih reci za startap osnivace kojom se Zele privudi in-
vestitori. Potrebno je dosta paznje posvetiti za temeljno razumevanje tehnologije, koje potom
treba da bude ispraceno i ozbiljnom analizom trenutnog stanja proizvoda / usluge koja se razvija.
Nezavisno od industrije, velika je Sansa da veliki jezicki modeli mogu pomodi u tome. Jezicki
modeli ne predstavljaju samo alate za sumarizaciju / generisanje teksta. U njima se krije inher-
entno znanje svih podataka na kojima su trenirani. Isto tako vazno je razumeti da ti podaci nose i
dosta pristrasnosti (eng. bias)

Sa Cisto tehnickog stanovista, razvija se jedna (diskutabilno) nova oblast Prompt Engineering-a,
koja predstavlja skup znanja sa ciljem Sto efikasnijeg izvlacenja odgovora od strane velikih
jezickih modela. Za jedne, to predstavlja fundamentalnu vestinu, dok za druge, prolaznu popular-
nost na koju treba previse obracati paznju. Kakogod, implementacija i integracija LLM-ova nosi sa
sobom svoje osobenosti. Svakako se otvaraju vrata za resavanje kako novih tako i starih proble-
ma, ovim novim alatom.

" https.//huggingface.co/models?’pipeline_tag=text-generation&sort=trending
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LOKACIJA OSNIVANJA 1 POSLOVANIJA

Vecina startapa, i dalje bira da svoje sediSte ima u Srbiji, sa udelom od 85,6%. Ovo predstavlja
blagi porast u poredenju sa proslogodisnjim podatkom od 82,6%. Zabelezeno je i da mali broj
startapa, 5,0%, ima sediste u drzavama clanicama EU, sto implicira kontinuitet u odnosu na pre-
thodni Startap skener. Pretpostavka je da su to isti startapi koji su vec bili prijavljeni u drzavama
clanicama EU prema proslogodiSnjem Skeneru, bez znacajnog priliva novoregistrovanih startapa
u EU tokom 2023. godine. Sli¢na situacija je i sa startapima koji su se registrovali u SAD (6,0%), a
ostatak startapa, sa procentom od 2,5%, izabrao je registraciju u drugim drzavama, Sto moze biti
motivisano razliCitim faktorima kao Sto su specificni zahtevi investitora, laksi pristup korisnicima
ili pojednostavljeni i brzi administrativni procesi.

2,5% 1,0%

0 I . -
5,0 Yo U drugoj U nekoj od drzava
L] drzavi u regionu

“ _ 85,6%

U Srbiji

U drzavi
¢lanici EU

SEDISTE STARTAPA

] 6,00/0

U SAD

“Pod "Drzavama u regionu” se podrazumeva Severna Makedonija, Crna Gora, Bosna i Hercegovina, Albanija

Analiza distribucije sedista startapa po regionima i gradovima u Srbiji ukazuje na znacajnu kon-
centraciju u regionu Grada Beograda, sa 57,9% startapa koji su izabrali glavni grad za svoje
sediste. Ovo odrazava status Beograda kao poslovnog i tehnoloskog jezgra zemlje, sa najrazvi-
jenijom infrastrukturom i najveéim pristupom resursima. U skladu sa statistickom podelom re-
giona u Srbiji, odgovori startapa su organizovani tako da prikazuju zastupljenost i distribuciju
po pojedinim regionima. Vojvodina, kao drugi po veliCini region prema broju startapa, ima
znacajnu zastupljenost sa 22,9%, dok startapi iz Centralne Srbije cine 19,2% uzorka sto na-
glasava rastuce interesovanje za preduzetnistvo i inovacije.

22,9%

u Vojvodina

1 9,Z°/o Centralna
]

Srbija
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Trzista na kojima posluju srpski startapi pokazuju potrebu da se proizvod prvo testira u
poznatom okruzenju, pa tako polovina startapa (51,8%) posluje na trziStu Srbije, a Cetvrtina
(28,9%) u drugim zemljama Zapadnog Balkana. Od inostranih trziSta znacajne destinacije za
srpske startape su Evropa (36,8%) i SAD (27,5%). Pored toga, Azija i MENA region sa 10,9% i 8,5%
odrazavaju globalne aspiracije srpskih startapa. Ipak, skoro trecina startapa, 29,4%, jos uvek nije
ni poCela sa plasmanom proizvoda, sto sugerise da se veliki broj startapa joS uvek nalazi u
najranijim fazama razvoja.

TRZISTA PLASIRANJA PROIZVODA

51,8% Srbija
28,9% _ Zapadni Balkan
215% SAD
10,9% - Azijske zemlje
8,5% - MENA region
5,5% . Drugo
29,4% Jos uvek ne plasiramo proizvode
N= 201 * |spitanici su imali moguénost da ozna&e vise odgovora

Faktori koji su pomogli startapima u Srbiji pri izlasku na medunarodno trziste variraju, ali podaci
ukazuju na nekoliko kljucnih aspekata. Vecéina startapa, 64,4%, navodi da je proizvod koji su
razvijali od pocetka bio namenjen globalnom trzistu, sto implicira unapred planiranu strategiju
za medunarodno poslovanje. Pronalazenje lokalnog partnera je takode znacajno, sa 28,9%
startapa koji su istakli ovaj nacin pomoci u Sirenju na inostrana trzista. Otvaranje kancelarije u
drugoj zemlji, navedeno od 12,4% startapa, i sklapanje nekoliko velikih ugovora u inostranstvu,
prema 14,4% ispitanika, takode su bili vazni faktori koji su doprineli uspeSnom medunarodnom
pozicioniranju. Privlacenje investicija od stranih investitora, Sto je pomoglo 12,2% startapa,
istice vaznost finansijske podrske u ovom procesu. Manje konvencionalne metode, poput
angazovanja osobe zaduzene za promociju na stranom trzistu, primenilo je 8,9% startapova,
dok su medunarodni marketing i PR bili od koristi za 16,7% startapova.

POMOC PRILIKOM IZLASKA NA MEDUNARODNO TRZISTE

6 4 l|.° / Proizvod koji smo napravili je od pocetka bio namenjen za
9 0 globalno trziSte/odmah smo poceli sa globalnom prodajom
28’90/0 - Pronasli smo lokalnog partnera
1 6 ’7% - Inostrani marketing/PR
o Sklopili smo nekoliko
14,4 /0 velikih ugovora u inostranstvu
1 z’zo/o - Podigli smo investiciju od stranih investitora
1 z,zo/o - Otvorili smo kancelariju u drugoj zemlji
o Zaposlili smo osobu odgovornu za
899 /0 promociju na drugom trzistu
7, 80/0 Drugo
N= 90 * Ispitanici su imali mogucnost da oznace vise odgovora
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Velika vecina startapa (83,6%) planira internacionalizaciju u 2024. godini, Sto daje pozitivnu sliku
o globalnim ambicijama domacih startapa i teznju ka Sirenju njihovog poslovanja izvan granica
Srbije. Ispitanici su mogli da odaberu vise odgovora imajuci u vidu da planovi internacionalizacije
cesto nisu usmereni samo na jedno trziste. Kada se pogledaiju ciljna trzista za narednih 12 meseci,
Evropa predstavlja primarni fokus za 57,7% startapa koji planiraju internacionalizaciju, Sto je
osetno smanjenje u odnosu na proslu godinu kada je 70,8% startapa koji planiranju internaciona-
lizaciju odabralo ovo trziste. Evropa svakako ostaje prvi izbor domacih startapa, imajuci u vidu
geografsku i ekonomsku bliskost, kao i postojanje srodnih trzisnih struktura. SAD je identifikovan
kao ciljno trziste za dalju internacionalizaciju u 2024. godini za 36,8% startapa. Isti procenat
(36,8%) startapa pokazuje ambicije da se prosSiri na trziSta drugih zemalja Zapadnog Balkana.
Region MENA privlaci 17,9% startapa, dok je Azija cilj za 18,4%, sto moze ukazivati na nove prilike
za medunarodnu saradnju i povezivanje.

83,6% =
DA

DA LI VAS STRATAP
PLANIRA (DALJU)

INTERNACIONALIZACIJU
U 20247

B 16,4%
NE

N= 201

[
TRZISTA (DALJE) INTERNACIONALIZACIJE U 2024
57,7% Evropa
s65% ([ Zapadni Ballcan
10% [ zijske zemlje
9% [ MENA region
—

9,5% Drugo
N= 168 * Ispitanici su imali mogucnost da oznace vise odgovora
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INOVACIJE

Za bolje razumevanje stepena inovativnosti unutar startap ekosistema, sprovedena je analiza u
kojoj su startapi sami procenjivali svoj nivo inovativnosti. Ocene koje su startapi mogli da daju su
na skali od 1do 5, gde je ocena 1 oznacavala minimalnu inovativnost, dok je ocena 5 ukazivala na
visok nivo inovativnosti. Startapi su svoje proizvode ocenili kao najinovativnije aspekte svog
poslovanja sa prosecnom ocenom od 4,08, dok su poslovni modeli dobili najnizu ocenu od 3,06,
Sto ukazuje na Cinjenicu da je lakSe inovirati proizvod nego biznis model. Tehnologije i procesi su
takode prepoznati kao oblasti sa visokim stepenom inovativnosti, sa ocenama od 3,63, odnosno i
3,47.

SAMOPROCENA INOVATIVNOSTI
3,06

N £

PROIZVOD

4,08

BIZNIS MODEL
3,63 3,47

fla fMa

PROCES

TEHNOLOGLE

N= 201

23,4%
NE

Inovativne ideje i resenja koje startap razvija Cesto zahtevaju njihovu zastitu koriS¢enjem
odgovarajucih pravnih sredstava u domenu intelektualne svojine. Nase istrazivanje je pokazalo
da 76,6% startapa razvija intelektualnu svojinu, medutim kada je re€ o formalnoj zastiti
intelektualne svojine, manje od polovine startapa (45,5%) preduzelo je konkretne korake.

Jedan od najcescih razloga zasto startapi odlucuju da zastite intelektualnu svojinu je zastita
proizvoda ili usluge od kopiranja od strane konkurencije. Drugi cest razlog je privlacenje
investitora, koji prilikom procene vrednosti startapa narocito uzimaju u obzir status njihove
intelektualne svojine, tako da zastita intelektualne svojine moze povecati vrednost startapa i
privuéi investicije. TreCi razlog za zastitu intelektualne svojine je prodaja ili licenciranje
intelektualne svojine drugim kompanijama, cime startapi stvaraju dodatne prihode i povecavaju
svoju vrednost. Sa druge strane, startap moze odluciti da ne zastiti prava intelektualne svojine
kako bi odredenu tehnologiju ucinio tajnom. Ovo se posebno odnosi na slucaj kada startap zeli
da izbegne mogucnost da konkurencija sazna detalje o tehnologiji koju razvija, sto je narocito
vazno u slucajevima kada je tehnologija nova ili revolucionarna. U tom slucaju, startap treba da
obrati paznju na propise o zastiti poslovne tajne od nezakonitog pribavljanja, koris€enja i
otkrivanja.

54,5%
NE &

.7

ZASTITA
INTELEKTUALNE
SVOIJINE

RAZVOJ
INTELEKTUALNE
SVOIJINE

B 76,6% B 45,5%
DA DA

N= 201 N= 154
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Na osnovu poredenja podaka iz proslogodiSnjeg i ovogodisnjeg istrazivanja, vidljivo je povecanje
procenta startapa koji su zastitili svoju intelektualnu svojinu, Sto ukazuje na rast svesti o znacaju
zastite prava intelektualne svojine. Vecina startapa se odlucuje za zastitu brenda ili Zziga, sa
povecanjem sa proslogodisnjih 30,0% na aktuelnih 54,3%. Takode, evidentan je porast u zastiti
source-code-a, sa proslogodisnjih 13,3% na 38,6% ove godine. Patente je zastitilo 40,0% a manji
procenat (15,7%) cuva poslovne tajne kao know-how..

71% _2,9%

Dizajn NisSta od navedenog

15,7%

Know-how
(poslovna tajna)

54,3%

— -,
Brend / Zig

ZASTICENA PRAVA
INTELEKTUALNE SVOJINE

38,6%

Source-code

-

_ 40,0%

Patent

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Ana Ninkovic¢

Strateski znacaj saradnje izmedu korporacija
| startapa u podsticanju inovacija

U danasnjem brzo-evoluirajuéem poslovnom okruzenju, ne moze se dovoljno naglasiti znacaj
saradnje izmedu korporacija i startapa, kao i mladih tehnoloskih kompanija. Ova sinergija izmedu
uspostavljenih divova i inovativnih novaijlija postala je imperativ za odrzavanje konkurentnosti i
relevantnosti u svetu vodenom tehnoloskim napretkom. Korporacije su dugo bile stubovi
ekonomske stabilnosti i industrijskog napretka. Medutim, tempo tehnoloskih inovacija je takav da
nijedna kompanija ne moze sebi da dozvoli da ostane nepromenjena, a sa druge strane one vode
unurasnju borbu u kojoj je otpor ka promenama jako izrazen. Saradnje velikih kompanija i
startapova itekako mogu da pruze novi pristup inovacijama na trzistu, oslanjajuéi se sa jedne
strane na iskustvo, snaznu ekspertizu i resurse korporacije i, sa druge strane, na agilan pristup
rada mladih firmi koje su tek u povoju razvoja svojih proizvoda i kojima nije strano upravljanje
promenama.

Startapi su poznati po svojoj agilnosti i kreativnom reSavanju problema. Saradnjom sa njima,
korporacije mogu uneti ove kvalitete u svoje operacije, podsticuci kulturu inovacija. Takode,
zajednicki poduhvati i partnerstva sa startapima omogucavaju korporacijama da istraze nova
trzista i segmente korisnika, cime diversifikuju svoje izvore prihoda.

ST~/ /

Sirom sveta postoji mnogo primera uspesne saradnje k acija i startapa. Na primer, u
automobilskoj industriji, Fordova investicija u startup za elektricne automobile - Rivian i
partnerstvo General Motors-a sa Cruise Automation, jasno ukazuju na to da etablirane kompanije
podrzavaju inovacije. U tehnoloskom sektoru, kompanije kao sto je Google su akvizirale startape
kao sto je DeepMind da bi unapredile svoje mogucénosti u vestackoj inteligenciji. To je trend koji je
odavno krenuo da se Siri u svetu, dok je nasem trzistu tek u povoju, ali mu se jasno vidi potencijal
i ekspanzija koja ¢e uslediti.

A1 Grupa je na globalnom nivou prepoznala svoju ulogu u podrsci preduzetnickom ekosistemu i
koliko je ona od sustinskog znacaja za svako trziste, jer podstice ekonomski rast i pokrece
tehnoloski napredak. Konkretno na austrijskom trzistu imamo izgraden Al Startap Campus i
programe koji se ovom temom bave. Al Srbija je krajem 2023. lansirao Program Al partnerstva i
time sistemski postavio program podrske i saradnje sa startapima i mladim tehnoloskim firmama
koji imaju gotove proizvode spremne za skaliranje. Al Srbija podrzava navedene kompanije kroz
pristup ekspertizi, resursima, iskustvu, infrastrukturi, mrezi prodajnih kanala, kredibilitetu koji sa
sobom nosi, kao i koriséenju korporativnih mreza za razvoj poslovanja. S druge strane, svesni
smo i da se inovacije uglavnom desavaju van korporacija zbog cega nam je izuzetno vazna veza i
saradnja sa starapima koji su usmereni na razvoj digitalnih proizvoda kroz koje pruzaju dodatnu
vrednost krajnjim korisnicima, bilo da je rec o B2B ili B2C reSenjima.

Sa ovim programom cilj nam je bio da se pozicioniramo u preduzetnickom ekosistemu i kroz
sistematican i transparentan pristup izgradimo ¢vrste odnose poverenja sa svim ucesnicima koji
su nam na tom putu pruzali podrsku. Posebno je za nas znacajna saradnja i podrska koju smo
dobili od Evropske banke za obnovu i razvoj (EBRD) u procesu samog kreiranja programa, koja ce
takode biti na raspolaganju startapima sa kojima udemo u partnerstvo.

Statisticki podaci o uticaju saradnje izmedu korporacija i startapa potvrduju njen znacaj. Prema
izvestaju McKinsey-a, korporacije koje aktivno saraduju sa startapima postizu bolje rezultate u
pogledu rasta prihodaiinovacija u odnosu na svoje konkurente. Ipak, same saradnje nisu dovoljne
ako se kult inovacija ne gradi unutar samih koroporacija i ne ugraduje u samu sustinu njene
kulture. Iz tog razloga, za nas je posebno vazan rad na svim programima koje interno radimo sa
nasim zaposlenima kako bismo gradili kulturu inovacija i podsticali istrazivacki duh kroz rad na
idejama, brzom testiranju i razumevanju da su neuspesi jednako vazni kao i uspesi za dalji
napredak.

Znacaj saradnje izmedu korporacija i startapa nesporan je u danasnjem dinami¢nom poslovnom
okruzenju. Ne samo da pomaze korporacijama da prate inovacije, ve¢ i podrzava rast
preduzetnickog ekosistema koji koristi celom trzistu. Prilike za korporacije i startape su velike, a
uspesni primeri i najbolje prakse Sirom sveta istiCu strateski znacaj ovih partnerstava.
Prihvatanje ovih saradnji nije samo opcija, ve¢ neophodnost za dugorocnu odrzivost i uspeh u
modernom poslovnom okruzenju.
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Digitalni svet se menja:
A, korisni¢ke navike i nova regulativa

Nema sumnje da je buduénost kompanija vezanih za digitalnu ekonomiju svetla. Ipak, i takva, puna
je raznoraznih izazova. Sve je lakse pokrenuti globalni biznis, a s druge strane sve je teze skalirati
i odrzati takav biznis.

Napredak vestacke inteligencije i masinskog ucenja otvara nove mogucénosti, koje u mnogim
industrijama dovode do poremecaja (eng. disrupt). Umesto da gledamo na to kao pretnju, mozemo
da se pomirimo da ¢e se to desavati i da trazimo prilike. Prilike da poboljSamo nasSe proizvode i
usluge, ili prilike da kreiramo nove. Bilo da se radi o personalizaciji proizvoda i usluga, ili koris¢enju
ovih tehnologija za optimizaciju nekih procesa, popularnost ChatGPT-a navela je mnoge Sirom
sveta da se zapitaju kako ¢e buducnost izgledati. Tako da ce tehnologija biti sigurno jedan od
uzroka zbog kojih ¢e do€i do novih promena

Druga veoma bitna promena dolazi zbog korisnika. Korisnici vremenom menjaju ponasanje i nacin
na koji konzumiraju digitalne proizvode. Prosecan americki korisnik mobilni telefon proveri 352
puta u toku dana, Sto znaci da svaka 2 minuta i 43 sekunde proveri svoj telefon. To je 4 puta vise
nego u 2019, kada je Asurion radio isto istrazivanje.! Sto znaci da se broj sesija povecava ali da je
prosecna sesija na telefonu sve kraca. Takode, primetan je uticaj i TikToka i ostalih drustvenih
mreza ranije, pa dizajn resenja i zadovoljavanje potreba korisnika mora sve to da uzme u obzir.

Treca promena tiCe se regulativa na odredenim trzistima. Na primer, velika stvar koja se desila u
aprilu 2021, je kada je Apple na i0S 14 sistemu uveo obavezu aplikacijama da od korisnika traze
odobrenje kako bi mogli da prate ponasanje korisnika i atribuciju. Svako kome je posao zasnovan
na i0S aplikacijama, oglasavanju i monetizaciji istih, sigurno je morao da se prilagodava. Takode,
od globalnog sela, gde su slicni uslovi i lako je voditi globalni biznis, dolazimo u situaciju da se
pravila menjaju po trziSitma. Poslednji primer je i Akt o digitalnim trzistima (DMA), zakon
Evropske Unije koji stupa na snagu 6. marta 2024. Ova promena ¢e na trzstu EU doneti vecu
slobodu za korisnike jer ¢e uz saglasnost moci da biraju koje usluge kompanija Zele da koriste bez
obaveze prihvatanja celog paketa njihovih usluga. To ¢e biti opasnost za neke proizvode, a opet s
druge strane nova mogucnost za neke druge.

Sve ovo govori da su promene neizbezne, i da je jedna od vestina buducnosti koja ¢e nam trebati
oducavanje, odnosno zaboravljanje naucenog (eng. unlearning). Ako smo spremni brzo da
zaboravimo nauceno, bice nam mnogo lakse da pocetnickim umom gledamo na promene kao
nove mogucnosti.

" https.//www.asurion.com/connect/news/tech-usage/
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LJUDSKI KAPITAL

Ljudski kapital predstavlja ukupnost znanja, vestina, sposobnosti i osobina koje su olicene u po-
jedincima i olaksavaju stvaranje licnog, drustvenog i ekonomskog blagostanja“. Ovaj princip
istiCe znacaj investicija u ljudski potencijal kao resurs, ne ogranicavajuci se samo na materijalna
sredstva, jer zaposleni koji raspolazu potrebnim znanjem i vestinama predstavljaju kljucan ele-
ment za napredak organizacija i drustva. Ulaganje u edukaciju, obuke, profesionalni razvoj i us-
avrSavanje zaposlenih, zajedno sa ocuvanjem zdravog radnog okruzenija, kljucni su za napredak
ljudskog kapirala i dugorocni napredak organizacije ili zajednice.

Startapi, svojim inovacijama, poslovnim strategijama i kreativnim idejama, iniciraju ekonomske i
strukturne transformacije, a svaki zaposleni predstavlja stratesku vrednost. Stoga, ljudski kapi-
tal izrasta u jedan od kljucnih elemenata za uspeh inovativnih poduhvata. Pitali smo osnivace
startapa o njihovom sadasnjem i budu¢em broju zaposlenih i zamolili ih da navedu izazove i
strategije koje prepoznaju u upravljanju ljudskim resursima.

lako globalno, pa i u Srbiji, postoji ocigledan nedostatak IT kadra, sa formalnim obrazovanjem
koje ne uspeva da ispuni rastucu potrebu za IT stru¢njacima, primecujemo odredene promene u
dinamici trzista rada. Konkretno, podaci sajta helloworld.rs®> pokazuju da je nakon uzlaznog
trenda u broju oglasa za posao u IT sektoru tokom 2021. i 2022. godine, 2023. godina donela
znacajan pad u broju objavljenih oglasa za posao u IT sektoru, i to za 52% u poredenju sa prethod-
nom godinom. Istovremeno, interesovanje za otvorene pozicije je u porastu, sa registrovanih 55%
viSe prijava na oglase za posao. Disbalans izmedu smanjene ponude oglasa i rastuce potraznje za
IT poslovima moze biti prilika za privlacenje novih ljudi u startap ekosistem, kako u ulozi osnivaca
tako i kao clanove startap timova. Na ovaj nacin, priliv talenata u ekosistem moze istovremeno
obogatiti inovacioni ekosistem novim snagama, i pruziti ljudima priliku da obogate svoje iskustvo
i oprobaju se u najdinamicnijem sektoru industrije.

Analizirajuci ljudski kapital u startapima, prvo ¢éemo analizirati osnivace, koji su kljucni za uspeh i
opstanak startapa, kao i za privlacenje investicija. Na samom pocetku, osnivaci Cesto Cine ceo
startap. Ambiciozan, inovativan i iskusan tim osnivaca moze biti od sustinskog znacaja za uspeh
startapa, ponekad i viSe od same inicijalne ideje.

4 Human Capital, OECD, https://www.oecd.org/insights/37967294.pdf
> https://helloworld.rs

PROFIL OSNIVACA

Startap skener 2024 potvrdio je nalaze od prethodnih godina, da su osnivaci startapa u Srbiji u
najvecoj meri muskarci, starosti izmedju 30 i 39 godina, sa diplomom visokog obrazovanja, i tre-
nutnim prebivaliStem u Srbiji, koji su znanje relevantno za osnivanje i vodenje startapa u najvecoj
meri stekli kroz prethodna radna iskustva.

STAROSNA | POLNA STRUKTURA OSNIVACA

Na pocetku istrazivanja, s ciljem dobijanja preciznih informacija, ispitanicima je postavljeno pi-
tanje definisanja svoje primarne uloge u startapu, nudedi opcije kao sto su osnivac, sto je bio
slucaj sa 93,5% ispitanika, ¢lan menadzment tima (5,5%) ili zaposleni (1,0%), ¢ime smo osigurali
tacnu osnovu za prikupljanje podataka o osnivacima.
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Istrazivanje pokazuje da je najbrojnija starosna grupa osnivaca startapa u Srbiji ona od 30 do 39
godina, koju Cini 41% ispitanika, Sto predstavlja manji procenat u odnosu na 2022. i 2023. godinu
(49,0% i 47,9% respektivno). Osnivaci u starosnoj kategoriji od 40 do 49 godina cine 25,5% ukup-
nog broja, dok su mladi izmedu 15 i 29 godina osnivaci u 28,2% startapa Sto je znatno veci proce-
nat u odnosu na 2022.i2023. godinu (19,5%, odnosno 19,2%). Samo 5,3% osnivaca prelazi staros-
nu granicu od 50 godina.

Prepoznato je da osnivaci u svojim tridesetim i cetrdesetim godinama imaju odredene prednosti
u pokretanju poslovanja, ukljuCujuéi pristup vec¢im finansijskim resursima, siru mrezu kontakata,
kao i bogatije zivotno i profesionalno iskustvo koje obuhvata prethodnu ekspertizu i posedovanje
soft skills vestina, poput komunikacije i liderstva. Ipak, uoCava se i rastuci trend mladih koji se sve
viSe angazuju u preduzetnickim poduhvatima. Porast broja mladih osnivaca ukazuje na us-
pesnost programa usmerenih na unapredenje preduzetnickog nacina razmisljanja i pruzanje po-
drske najranijim fazama razvoja.

Rezultati dobijeni na osnovu istrazivanja u najvecoj meri se poklapaju sa svetskim i evropskim
trendovima, i istovremeno odstupaju od stereotipnog videnja uspesnog osnivaca — mlade muske
osobe u dvadesetim godinama, koji je napustio fakultet i zapoceo svoj biznis iz garaze, Sto su
popularizovali primeri poput Stiv DZobsa, Bil Gejtsa ili Mark Zukerbergab®.

PROSECNA STAROST

OSNIVACA STARTAPA U SRBIJI JE
35,2 GODINE.

28,2%

0d 15 do 29 godina

53%®

50+ godina

|
o

STAROST

25,50/0 m >
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0d 40 do 49 godina

| 41,0%

0d 30 do 39 godina
N=188

Prema nalazima Startap skenera 2024, 82,8% osnivaca startapa su muskarci, dok udeo zena
medu osnivacima startapa u Srbiji iznosi 17,2%, sto je pad u odnosu na proslu godinu kada je taj
procenat bio 19,0%. Imajuci u vidu da je evropski prosek zenskih osnivaca 15.5% i da u top ev-
ropskim ekosistemima ima 18% zenskih osnivaca’, moze se konstatovati da Srbija prati slican
trend kao i zemlje EU u pogledu zastupljenosti zena osnivaca. Ova nepovoljna slika nije posledica
nedostatka sposobnosti ili talenata devojaka i zena. Naprotiv, prema globalnim pokazateljima,
one postizu bolje rezultate na medunarodnim testiranjima studenata u STEM oblastima, a
poslovni rezultati startapa u vlasnistvu zena pokazuju da novac ulozen u njihove timove i kom-
panije na kraju donosi veci prihod - vise od dva dolara po ulozenom dolaru.8

6 https://www.preduzmi.rs/ko-je-osnivac-startapa/

”Report on Women Entrepreneurs in Europe, https://startupsandplaces.com/startup-heatmap-europe-re-
port-on-women-entrepreneurs-in-europe/

8 https://www.bcg.com/publications/2018/why-women-owned-startups-are-better-bet
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Postoji nesumnjiva potreba za znacajno vecim uklju€ivanjem Zena u startap ekosistem kao i za
razvijanjem specificnih programa podrske za zene preduzetnice. Ulaganje dodatnih napora zarad
ukljucivanja veéeg broja Zena u startap ekosistem mozZe doprineti povecanju ekonomske
konkurentnosti Srbije na globalnom trzistu, buduéi da je u mnogim zemljama Zensko pre-
duzetnistvo prepoznato kao kljucni faktor za ekonomski razvoj. Studija Boston Consulting
Group-a otkrila je da bi, ako bi zene i muskarci jednako ucestvovali kao preduzetnici, to moglo ud-
vostruciti globalnu ekonomiju.® Veca inkluzivnost i raznolikost u startap zajednici moze dovesti
do novih ideja i poslovnih modela koji bi mogli doneti i inovacije i nova trzista.’®

POL OSNIVACA 82,8% Muski

MMM

O
17,2% Zenski

DRZAVLJANSTVO

Kada je rec o drzavljanstvu, vecina u€esnika istrazivanja, i to 98,9%, ima drzavljanstvo Republike
Srbije, a priblizan procenat ispitanika (96,3%), i Zivi u Srbiji.

9 https://hbr.org/2019/10/the-trillion-dollar-opportunity-in-supporting-female-entrepreneurs
10 "Female creativity and entrepreneurial potential are an under-exploited source of economic growth and new jobs that should be
further developed.” https://ec.europa.eu/newsroom/growth/items/47992/en
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Medu ucesnicima istrazivanja, 17% cine povratnici iz inostranstva, Sto je neSto nizi procenat u
odnosu na proslogodisnje rezultate. Oni donose sa sobom iskustvo i veStine stecene u inostranim
ekosistemima, cime znacajno podsticu i unapreduju domacdi startap ekosistem. Njihov doprinos
nije samo u stvaranju globalnih mreza i olakSavanju pristupa stranim investitorima i trzistima,
vec i u transferu znanja i inovacija, Sto povecava konkurentnost srpskih startapa na globalnom
nivou.
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OBRAZOVNA STRUKTURA

Analiza obrazovne strukture osnivaca startapa u Srbiji pokazuje da je veéina osnivaca stekla
visoko obrazovanje, a da najveci broj poseduje master diplomu (35,1%). Diplomu osnovnih studija
ima 22,9% osnivaca, dok je doktorat steklo 8,0% osnivaca. Manji procenat, od 10,6% osnivaca,
ima diplomu srednje skole, a 10,1% trenutno studira na osnovnim studijama sto je blagi porast u
odnosu na proslogodisnji izveStaj kada je taj procenat iznosio 7,8%, Sto sugerise da startap eko-
sistem privlaci mlade preduzetnike. Zanimljivo je i to da je doktorske studije zapocelo 6,9% osniv-
aca sto takode predstavlja porast u broju osnivaca u odnosu na 5,4% od prosle godine, ukazujuci
na tendenciju kontinuiranog obrazovanja unutar startap zajednice.

OBRAZOVANIJE OSNIVACA

0,5% ' Pohadam srednju Skolu
10,6% - Diploma srednje $kole
10,1% - Studiram
3,2% . Diploma vige Skole ili strukovnih studija
22,9% _ Fakultetska diploma
1,6% ' Pohadam master studije
35,1% Master diploma
6,9% Pohadam doktorske studije
8,0% Doktorat
1,1% Drugo
N=188

Podaci istrazivanja pokazuju da je najvedi broj osnivaca startapa (32,4%) stekao diplomu iz
oblasti softverskog inZzenjerstva. 0dmah za njima, znacajan deo cini tehnicko-tehnoloska oblast
(31,4%). Treba uzeti u obzir da su ispitanici imali moguénost da odaberu viSe odgovora koji izraza-
vaju raznolikost njihovih obrazovnih dostignuca i postignutih diploma iz raznih disciplina. Oblast
drustveno-humanistickih nauka zastupljena je sa 21,3%, dok je prirodno-matematicka oblast
zastupljena kod 9,0% osnivaca. Ovi rezultati idu u prilog nalazima objavljenim u istrazivanju Star-
tap Dzinoma u kome se navodi: “Srbija je poznata po vrhunskim inzenjerima svetske klase, delim-
icno zahvaljujudi jedinstvenom pristupu zemlje u kontekstu informatickog obrazovanja. Vise od
3.300 softverskih inzenjera godisnje diplomira racunarstvo na 26 fakulteta u Srbiji, pri cemu broj
novih diplomaca raste svake godine. Ali tehnolosko obrazovanje nije ograniceno na visoko obra-
zovanje, kodiranje je uvedeno kao predmet od petog razreda osnovne skole, dok u preko 35 gim-
nazija postoje specijalizovana IT odeljenja za ucenike talentovane za racunarstvo i informatiku.
Pored toga, postoji veliki broj srednjih skola u kojima se predaje racunarstvo i elektrotehnika u
Srbiji.* 1

OBLAST OBRAZOVANIJA OSNIVACA

32,4% Softversko inZenjerstvo, IKT
31,4% Tehniéko-tehnoloska oblast
21 ,3“/0 _ Drustveno-humanisticka oblast
9,00/0 - Prirodno-matematicka oblast
3920/0 l Oblast kulture, umetnosti i javnog informisanja
1160/9 | Medicinska oblast
8,0% frm— Drugo
N= 188 * spitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora

" The Global Startup Ecosystem Report 2021, Startup Genome, https://startupgenome.com/reports/gserZ2021
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PRETHODNO ISKUSTVO

Najvecdi deo osnivaca startapa (72,9%) navodi da su klju¢na znanja za osnivanje i vodenje starta-
pa stekli kroz prethodno radno iskustvo, dok su obuke, radionice i kursevi drugi najcesci izvor
znanja, kod 55,3% osnivaca. Akademsko obrazovanje, predstavlja osnovu za 34,6% osnivaca, sto
je manje u odnosu na prakticno steceno znanje. Ovi podaci potvrduju da su u svetu startapa,
pored formalnog obrazovanja, prakticne vestine i iskustvo kljucni u razvijanju preduzetnickih
poduhvata. Samo 3,2% ispitanika, istice da nisu stekli relevantna znanja za vodenje startapa.

NACIN STICANJA RELEVANTNIH ZVANJA

55,3“/0 _ Obuke, radionice, kursevi
306 (N
2,7% ' Srednja Skola
3,20/0 . Nisam stekao/la relevantna znanja
2,7% ' Literatura i dostupan materijal na internetu
2,7% - Drugo
N=188 *Ispitanici su imali moguénost da oznace vise odgovora

Rezultati pokazuju da u Srbiji 59,3% osnivaca ima prethodno radno iskustvo u korporacijama, a
znacajno je i da 37,7% osnivaca poseduje prethodno iskustvo u vodenju sopstvene firme. Iskustvo
osnivanja prethodnog startapa ima 33,5% ispitanika dok je isti procenat ispitanika imalo iskustvo
rada u drugom startapu, sto sugerise da mnogi osnivaci dolaze iz preduzetnickog okruzenija, ali i
da je za bududi rast ekosistema veoma bitna rana podrska i razvijanje preduzetnickog nacina
razmisljanja. Treba uzeti u obzir da su ispitanici imali moguénost da odaberu viSe opcija koje iz-
razavaju raznolikost sticanja iskustva i znanja relevantnog za vodenje trenutno aktivnog starta-
pa. NesSto viSe od petine (20,4%) osnivaca startapa je steklo prethodno iskustvo u nauc¢no-obra-
zovnim institucijama, dok 14,4% ispitanika ima radno iskustvo u drzavnim institucijama. Ovi
podaci ukazuju na raznolikost iskustava i perspektiva koje osnivaci startapa u Srbiji donose u
ekosistem, a posebno naglasavaju vaznost prethodnih preduzetnickih iskustava za pokretanje
startapa. Sa druge strane, ovi podaci ukazuju i da osnivaci startapa cesto krecu sa svojim poduh-
vatom dok su joS uvek zaposleni u drugoj kompaniji.

PRETHODNO ISKUSTVO

59,30/0 Rad u korporaciji

37,7°/o Osnivac firme

33,50/0 Osnivac startapa

33,50/0 Rad u drugom startapu

20,4% Rad u nau¢no-obrazovnoj instituciji

14,40/0 Rad u drzavnoj instituciji

N=167 * Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Medu ispitanicima koji imaju predhodno iskustvo osnivanja startapa (56 ispitanika), polovina pre-
duzetnickih poduhvata (48,2%) nije uspela da se odrzi, Sto je veci procenat u odnosu na proslogo-
diSnje istrazivanje (20,0%), dok je znacajan deo (42,9%) i dalje aktivan i posluje. Maniji udeo star-
tapa je doziveo tzv. exit, odnosno prodaju ili spajanje sa drugom kompanijom, i to iskustvo ima
8,9% ispitanika sto je znatno maniji broj u odnosu na proslu godinu kada je 28,3% ispitanika izjavi-
lo da je imalo ovo iskustvo. Takode, vecéina osnivaca (52,1%) je posvecena svojim startapima kao
primarnom angazmanu, dok 37,8% u paraleli ima angazman u privatnom sektoru, a svega 10,1% u
javnom sektoru.

52,1%
/—. IB,?O/O Ne
mali smo exit

Yy,

STA SE DESILO S VASIM
PRETHODNIM STARTAPOM

48,2%

37,8%

DRUGI ANGAZMAN PORED
VODENIJA STARTAPA

| 210,1%

L- 42,9%

sektoru

N=188

Da - u privatnom
sektoru

Da - u javnom

MOTIVACIJA ZA OSNIVANIJE STARTAPA

Najveci broj osnivaca, 30,3%, navodi da im je glavni motiv za pokretanje startapa resSavanje
odredenog problema. Komercijalizacija ideje predstavlja motivaciju za pokretanje startapa kod
20,2% osnivaca, sto ukazuje na znacaj preduzetnistva i stvaranja novih proizvoda/usluga na
trziStu. Imajudi u vidu da je skoro petina osnivaca (19,1%) kao glavni motiv izabrala Zelju da budu
samostalni u radu i da samostalno vode posao, mozemo uociti povezanost sa pitanjem o planovi-
ma za buduce poslovanje gde se 64,2% ispitanika opredelilo za opciju "lzgradnja profitabilne
kompanije u vlasnistvu osnivaca".
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Top 5 saveta za kreiranje dobrog startap tima

Pokretanje startapa je slozen poduhvat koji podrazumeva mnogo vise od inovativne ideje.

Vazan, a Cesto nepravedno zanemaren aspekt uspeha startapa lezi u snazi i koheziji njegovog tima. Okupljanje
motivisane, talentovane i komplementarne grupe pojedinaca kljucno je za kreiranje funkcionalne timske baze
koja €e se nositi sa brojnim izazovima koji su €esti pri vodenju biznisa.

Svaki je startap specifican, kako zbog proizvoda ili usluge koju razvija, tako i zbog trzista na kojem ih plasira,
ali postoje stvari koje su zajednicke svim timovima.

Evo nekoliko preporuka i saveta na sta treba obratiti paznju pri krerianju, vodenju i razvoju jednog uspesnog
startap tima.

1. Razumevanje potreba korisnika
Sposobnost brzog i efikasnog donosenje odluka odlika je uspesnih rastucih startap timova. Kako proces
moze biti veoma stresan i frustrirajuéi, cesto je izvor konflikata i nesuglasica, kako medu susonivacima, tako i

medu ostalim clanovima tima. Razumevanje realnih potreba korisnika, za koje se kreira proizvod ili usluga,
od sustinskog je znacaja za ocuvanje dobrih odnosa u timu. Na ovaj nacin odluke se donose u skladu sa
potrebama korisnika i ne zavise od stavova i licnih afiniteta clanova tima.

2. Kapaciteti za stratesko promisljanje i delanje

Fazno vodenje procesa, detektovanje prioriteta, razumevanje postojecih kapaciteta i nedostataka u
timu, od sustinske je vaznosti za dugorocni rast startapa. Od kreiranja vizije, preko dizajniranja reSenija i
osvajanja trzista, stratesko pristapanje je kljucno pri donosenju odluka koje treba uticu na unapredenje, ne
samo "proizvodnih” aspekata, vec i na unapredenje internih procesa i kapaciteta tima koji treba da bude u
skladu sa rastom kompanije.

3. Kreiranjei praktikovanje timske kulture

Dobra timska kultura doprinosi odrzavanju visokog nivoa motivacije i angazovanja zaposlenih. Kada
clanovi tima osecaju pripadnost, veca je verovatnoca da c€e biti zainteresovani i posveceni uspehu startapa.
Timska kultura predstavlja strateski imperativ za uspeh i odrzivost startapa, ona postavlja ton kako tim
komunicira, saraduje, i na koji nacin se prilagodava promenljivom pejzazu startap okruzenija.

4. Plansko Sirenje tima

Za rast kompanije koju prate brojni izazovi i prilike vazno je graditi timsku strukturu koja moze da podrzi
te promene i usloznjavanje procesa. Dok tim raste, uplivom razlicitih veStina i znanja, vazno je da novi clanovi
budu u stanju da se prilagode vrednostima i kulturi organizacije koja podrzava saradniju, licni razvoj, razmenu
znjanja i slicno.

5. Jacanje kapaciteta za liderstvo

Liderstvo igra klju€nu ulogu u negovanju kulture inovacija. Dobri lideri podsticu kreativnost, podrzavaju
eksperimentisanje i stvaraju siguran prostor za clanove tima da dele nove ideje. Kreiranje prostora za
eksperiment i kreativno misljenje je od vitalnog znacaja za odrzavanje konkurentnosti u startap ekosistemu.
Stratesko osnazivanije liderskih kapaciteta clanova tima doprinosi ne samo efektivnom donosenju odluka vec
poboljSava komunikaciju, koordinaciju i unapreduje stanje u organizaciji.

Kreiranje funkcionalnog startap tima podrazumeva uskladivanje mnogo raznolikih aspekata poslovanja.
Pored uspostavljanja dobre baze susosnivaca, uskladivanje njihovih vrednosti i stremljenja, vazno je
razumeti postojec¢e kapacitete tima i mapirati one koji nedostaju, imajuci u vidu viziju rasta koju treba
strateski realizovati. Jak i stabilan tim pruza neophodnu snagu za navigaciju kroz kompleksan preduzetnicki
proces koji vodi ka uspehu.
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- Nova Iskra
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PROFIL ZAPOSLENIH

Stvaranjem inovativnih ideja, proizvoda, poslovnih modela, multidisciplinarnih timova ali i inter-
nacionalizacijom i uspostavljanjem globalnih veza, startapi pokrecu mnogo vise od ekonomskih
promena. Oni ne samo da kreiraju inovativne proizvode nego doprinose stvaranju novih radnih
mesta i povezivanju akademske zajednice i privatnog sektora. U okviru istrazivanja, ispitanici su
pored kvantitativnih i demografskih karakteristika svojih zaposlenih, naveli i podatke o planovi-
ma za prosirenje timova, kao i primarne izazove povezane sa angazovanjem novih zaposlenih sa
odredenom ekspertizom.

Kada se uzmu u obzir svi odgovori, procenat zena medu zaposlenima je 33,6% a muskaraca
66,4%. Treba skrenuti paznju na to da 23,4% startapa medu zaposlenima nema nijednu zenu, dok
5,5% startapa nema zaposlene muskarce. Procenat startapa koji nemaju ni jednu zaposlenu
osobu je 12%.

POLNA STRUKTURA ZAPOSLENIIH 66,4% Muskarci

PRPPLPRPVRPRPPD PR POD PR
PRPRPRUPD DR PRPPL VDR PR
PRPRPRUPPD PR PRPPL DR PR
PRPRPRUPD PR PRIV PR PR
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33,6% Zene

DRZAVLJANSTVO ZAPOSLENIH

Istrazivanje pokazuje da 16,4% startapa medu svojim zaposlenima imaju strance, Sto je maniji
procenat u odnosu na proslogodisnje rezultate kada je 24% startapa odgovorilo da ima strance
medu svojim zaposlenima. U istrazivanju je uCestvovalo 201 startapa, u kojima je ukupno zapos-
leno 70 stranaca. Prisustvo expata i stranih profesionalaca u startap ekosistemu moze imati
znacajnu ulogu u njegovom daljem razvoju, jer oni donose specificno iskustvo i drugacije pers-
pektive. Medunarodni timovi Cesto igraju kljucnu ulogu u razvoju novih proizvoda i usluga, imaju
vecu globalnu konkurentnost i privlace siri spektar korisnika sirom sveta. Expati takode mogu
povezati startape sa svojim kontaktima i poslovnim vezama iz svojih matic¢nih zemalja, sto dopri-
nosi boljoj medunarodnoj povezanostii otvaranju novih poslovnih prilika za startape. Internacio-
nalizacija zaposlenih i razvoj startap ekosistema mogao bi dodatno da se poveca ukoliko bi se,
izmedu ostalog, poboljsali uslovi za zaposljavanje stranih drzavljana.

3,4%

3ivise
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BROJ ZAPOSLENIH
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OBLAST EKSPERTIZE ZAPOSLENIH

Kada govorimo o ekspertizi zaposlenih, ne cudi sto 75,1% startapa ima zaposlene iz oblasti infor-
maciono-komunikacionih tehnologija (IKT), ve¢ mnogo viSe ¢udi podatak da ¢ak 24,9% startapa
jos uvek nema zaposlene sa ovom ekspertizom.

Pored IKT-a, najveli broj startapa medu zaposlenima ima stru¢njake iz marketinga (43,8% starta-
pa) i prodaje (37,3% startapa), Sto ukazuje na cinjenicu da su startapi fokusirani na povecanje
prodaje i unapredenje marketinskih strategija radi sto uspesnijeg daljeg razvoja. Zastupljene
oblasti ekspertize medu zaposlenima su i administracija i finansije (27,4% startapa), oblasti diza-

Informaciono komunikacione

751% - :

jna i umetnosti 24,9%, domen prirodnih nauka 28,4%, dok 16,4% zaposljava strucnjake sa eksper-
tizom u drustvenim naukama. Manja zastupljenost oblasti kao Sto su ljudski resursi i pravo (po
8,0%), ukazuje na tendenciju da se razvoj ovih oblasti odlaze za kasnije faze poslovanija, ali govori
i 0 stepenu zrelosti naseg startap ekosistema. Treba uzeti u obzir i da su ispitanici imali mo-
gucnost da odaberu vise odgovora da bi mogla adekvatno da se sagleda multidisciplinarnost
timova i raznolikost ekpertize zaposlenih.

tehnologije (IKT)
Marketing | 43180/ 0 ’
Prodaja 37130/ 0 ’

Administracijai finansije

27,4% -

Dizajn i umetnost

24.9% -

Prirodne nauke

28.4% -

Drustvene nauke

16,4% -

Ljudski resursi

8,0% -

Pravo . 8’00/0 .
Drugo | 18,4% -
N=201

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Sanja Savic

Strateska podrska Startapovima
kroz Sweat Equity model

U dinamicnom svetu startap ekosistema, primena Sweat Equity modela je jako znacajna za podsti-
caj inovacija i odrzivog rasta.

Radi se o vrsti investicije koja ne predstavlja samo finansijsku podrsku i razmatranje vlasnickog
udela, vec€ i intenzivnu saradnju i posvecenost projektu. Ta saradnja podrazumeva i ulaganje
znanja iz razlicitih oblasti poslovanja zarad zajednickog uspeha.

Kada se nalazite u pocetnim fazama razvoja ideje, traganje za investitorima i partnerima pred-
stavlja jednu vrstu izazova gde vi, zapravo, trazite kompaniju koja razume vasu viziju i spremna je
da bude deo nje. Vazno je da, u tom procesu, svi ucesnici budu usaglaseni i da deluju unutar okvira
zajednickih vrednosti, ali i da su obostrana ocekivanja i opseg posla jasno i transparentno defini-
sani.

Odabir Sweat equity modela je zapravo strateski potez partnera. Pored finansijskog segmenta,

/

njegovom primenom se dobija i dodatna vrednost izrazena kroz ekspertizu, mrezu kontakata i
stru¢no usmerenje. Umnogome upravo taj nemonetarni aspekt moze znacajno doprineti samom
razvoju projekta.

Vise od decenije iskustva investiranja u startapove pomoglo nam je da kao kompanija definiSemo
jedinstven proces prepoznavanja projekata sa izuzetnim potencijalom, uvazavajuci sweat equity
principe.

Prilikom apliciranja za investiciju ili partnerstvo, startap tim sa nama deli znacajne informacije o
trenutnoj fazi projekta, strategiji, poslovnom modelu i tehnickim zahtevima. Na osnovu ovih po-
dataka miradimo analizu izvodljivosti i procenu opravdanosti investicije. Nastojimo da dobro upozna-
mo startap tim, njihovu motivisanosti privrzenost dugorocnom razvoju projekta. Odluku o ulaganju
razmatra iskusni tim eksperata koji odlicno poznaje kretanje trzista.

Kada se partnerstvo ostvari, nase ucesSce se ne zavrsava na samoj investiciji. Nudimo i stratesko
vodenje, mentorstvo i pristup Quantox timu strucnjaka iz razlicitih oblasti poslovanja. Tokom
godina, podrzali smo mnoge startap price - Unifi iz Velike Britanije, Ota Sync, Outpost Chess, Benefiti,
Smartsy, EasyPass itd. Sve one svedoce o nasem dubokom uverenju da treba stremiti ka inovaci-
jama a ovakvi projekti prikazuju i raznolikost industrija i sektora u kojima stvaramo digitalna
resenja.

O tome koliko smatramo stratesku podrsku startapovima vaznom govorii program QLab Akcelerator
koji smo lansirali 2022. godine. Osmisljen da ohrabri pojedince i timove da rade na svojim idejama
i projektima, program pruza izabranim startapovima mentorstvo strucnjaka u razvoju biznisa,
predavanja i radionice, kao i tehnicki razvoj uz pomoc¢ nasih programera i dizajnera. Zavrsava se
kreiranjem MVP-ja - proizvoda spremnog za prezentaciju sudijama i potencijalnim investitorima.

Startap ekosistem ¢e uvek biti izvor potencijala u IT industriji. Okretanje ka Sweat Equity modelu
moze biti snazna motivacija i ohrabrenje ljudima da dalje napreduju sa svojim projekima. Dugogo-

diSnje iskustvo rada na IT trzistu nam je pokazalo da ovaj model moze otkriti sjajne ideje i dati im
preko potreban podsticaj za dalje faze razvoja.
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lvana Kappenmann

ESOP - Plan uspeha i mogucnosti za zaposlene

Employee Stock Option Plan (ESOP) je sredstvo dodeljivanja udela u vlasnistvu (eng. equity)
zaposlenima i predstavlja finansijski instrument, koji omogucéava zaposlenima da steknu akcije
kompanije po snizenoj ceni, obi¢no nakon Sto prode period sticanja prava (eng. vesting period), koji
nije krac¢i od 2 godine. U sustini, ovaj instrument omogucava zaposlenima udeo u vlasnistvu
kompanije.

Prednosti ovog instrumenta su mnogobrojne. Na prvom mestu je privlacenje talenta kroz davanje
mogucnosti nha pravo za sticanje udela kompanije (ESOP). OpsSte je poznato da se startapi Cesto
suocavaju sa brojnim finansijskim ogranicenjima, sto im otezava da ponude konkurentne plate za
privlacenje vrhunskih talenata. Primenom ESOP-a, startapi imaju moguénost da kroz dodelu udela
u vlasnistvu kompanije obogate pakete naknada koje nude zaposlenima, ¢ime mogu efikasno
nadoknaditi nizu novcanu ponudu. Ova strategija je jednako efikasna i za nagradivanje
konsultanata i programera u ranoj fazi razvoja startapa. Impresionirajte ih svojoj idejom i
kompenzujte njihov rad ESOP-om. Jednom kada privucete talente, sledeci izazov je kako da ih
zadrzite. Opcije za sticanje udela obi¢no dolaze sa odredenim periodima sticanja prava (vesting
periodima), Sto motiviSe zaposlene da se zadrze u kompaniji. Ova dinamika se cesto naziva i
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"sweat equity" jer clanovi tima moraju uloziti svoje vreme i trud da bi dobili udeo u vlasnistvu.
Kroz privlacenje i zadrZzavanje talenata, kompanija osigurava kljucne resurse za buduci razvoj,
cime se u potpunosti koristi potencijal za stvaranje dodatne vrednosti. Pored toga, ESOP neguje
kulturu timskog rada uskladivanjem interesa zaposlenih u napretku kompanije - svi dele iste
ciljeve. Ovi planovi takode povecavaju osecaj vrednosti i priznanja kod zaposlenih, dovodeci do
povecane angazovanosti, motivacije i smanjenja procenta odlaska zaposlenih iz kompanije. To,
zauzvrat, povecava produktivnost. Takode, ne smemo zaboraviti i na poreske pogodnosti koje
ESOP moze doneti sa sobom.

Kako to funkcionise? Kompanija kreira “option pool”, odvajajuci udele koje mogu biti dodeljene
zaposlenima. Razmislite o ovome kao o jednom parcetu kolaca, iz kojeg se zatim dodeljuju maniji
zalogaji. Obicno, velicina “option pool” je izmedu 5% i 30% i on ne mora biti odmah dodeljen. U
stvari, Cesto je bolje ostaviti nedodeljene akcije za kasnije zaposljavanje ili za dopunu paketa
nadoknada. To je proces od tri koraka - dodela, period sticanja prava, koris€enje prava.
Poslodavac dodeljuje opcije na udele (“stock options”). Ako zaposleni postuje pravila, posle
izvesnog vremena stice pravo da iskoristiti svoje opcije za kupovinu udela. Zaposleni potpisuje
Shareholders agreement (SHA) - Sto predstavlja pravni dokument, koji zaposlenog i poslodavca
obavezuje na odredene uslove. SHA pruza potpunu transparentnost, pomaze u izbegavanju
sporova i obezbedjuje kompaniji sigurnost, da je zasti¢ena u razlicitim mogucéim scenarijima. Pet
osnovnih elemenata, koje SHA treba da pokrije, su sledeci: odredbe o prenosu akcija, drag & tag
along prava, blokade u odlucivanju (deadlock provisions), odlucivanje o posebnim stavkama
(reserved matters), i politiku isplate dividendi (dividend policy).

Lista prednosti ESOP-a je duga. Medutim, postoje i odredeni nedostaci. Implementacija ESOP-a
moze iziskivati znacajna finansijska sredstva i podrazumeva veoma slozen i detaljan proces.
Stoga, vlasnici kompanija moraju pazljivo razmotriti i doneti svesnu odluku pre nego sSto se
opredele za uvodenje ESOP-a. Implementacija ESOP-a predstavlja investiciju koja kreira
produktivno, visoko motivisano i otvoreno okruzenje, koje znacajno doprinosi povecanju Sansi za
uspeh kompanije. Ovo predstavlja kljucni element jake korporativne kulture. Kako navodi Harvard
Business Review, kompanije koje odlikuje snazna kultura beleze cetvorostruki rast prihoda.
Stoga, razvijena korporativna kultura nije pitanje prestiza, ve¢ osnovni preduslov za uspeh u
savremenom poslovnom okruzenju.
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ZAPOSLIAVANIE

Od anketiranih 201 startapa njih 56,7% (ukupno 114) je u 2023. godini angazovalo ukupno 358 no-
vozaposlenih, odnosno u proseku 1,8 novozaposlenih po startapu. To istovremeno znacida 43,3%
startapa u 2024. godini nije zaposlilo ni jednog novog clana tima, a jos 47,3% je zaposlilo 1-4
osobe, sto pokazuje da 90,6% startapa u ekosistemu nije bilo u mogucénosti da znacajnije poveca
svoj tim u prethodnoj godini.

Kada podatke o zaposljavanju u 2023. godini uporedimo sa planovima startapa za zaposljavanje
iz proslogodisnjeg Startap skenera, vidimo da je 167 startapa koji su ucestvovali u istrazivanju iz-
javilo da planira ukupno zaposljavanje preko 958 novih clanova tima. Kada uporedimo procenjenu
veli¢inu ekosistema u trenutku Startap skenera 2023 i istrazivanja koje je pred vama, mozemo
zakljuciti da su startapi u Startap ekosistemu Republike Srbije planirali da u 2023. godini zaposle
preko 3000 novih €lanova tima, ali da su ukupno zaposlili manje od 1500 ljudi. lako su planovi vrlo
cesto previSe optimisticni i prirodno je da rezultati budu nesto slabiji, Cinjenica da je ekosistem u
2023. godini nastavio da raste, a da je u tom periodu zaposleno manje ljudi nego u 2022. godini
ukazuje na postojanje ozbiljnih izazova sa kojima se ekosistem u celini suocio prethodne godine.
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Vecina startapa, 91,5%, planira da zaposli nove ¢lanove tima u 2024. godini. Poredenjem podata-
kaiz oveiprosle godine, primetno je smanjenje u broju planiranih novozaposlenih medu startapi-
ma u Srbiji. Dok su prosle godine startapi planirali da proSire svoje timove za prosecno 5,7 novih
clanova, sto bi rezultovalo stvaranjem priblizno 958 novih radnih mesta, ove godine taj broj je
opao na prosecno 3,95 novih clanova tima po startapu, sa predvidenih 794 novih pozicija za
zaposljavanje.
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N= 201

Imajuci u vidu da je ovim istrazivanjem obuhvacen samo deo domaceg startap ekosistema, za koji
procenjujemo da u ovom trenutku obuhvata oko 750 startapa, moze se zakljuciti da je ekosistem
u celini tokom 2023. godine angazovao oko 1350 novozaposlenih, a planira da u narednoj godini
otvori 3000 novih radnih mesta.

Uprkos smanjenju broja planiranih novih pozicijasa 5,7 u 2023. na 3,95 u 2024. godini, Cinjenica da
preko 90% startapa planira zaposljavanje novih €lanova tima pokazuje da su zadrzali ambicije i
optimizam, uprkos objektivnim izazovima sa kojima se suocCavaju.
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Od startapa koji su otvorili nova radna mesta u 2023. godini, tre¢ina (32,8%) je pojacala tim novim
clanovima sa IT ekspertizom.

Kada posmatramo druge ekspertize koje su startapima potrebne, treba posebno istaci prodaju i
marketing koje su u proslogodiSnjem istrazivanju dominirale medu pozicijama koje su startapi
planirali da popune u 2023: 51,5% startapa planiralo je zaposljavanje u sektoru prodaje, a 49,1% u
sektoru marketinga. Medutim samo je 17,4% startapa zaposilo nove clanove tima u oblasti proda-
je, i16,4% u oblasti marketinga, Sto je drasticno manje ne samo od planova koje su imali za 2023.
vec i od zaposljavanja u ovim oblastima u 2022. godini kada je 29,1% startapa zaposlilo nove
kolege u prodaji, i 32% u marketingu.

Tabela prikazuje trendove u zaposSljavanju i planiranju zaposSljavanja u oblastima marketinga i
prodaje unutar startap ekosistema od 2021. do 2024. godine. Na osnovu Startap skenera 2022 su
navedeni podaci za 2021. godinu i planovi zaposljavanja za 2022. Na osnovu Startap skenera 2023
su navedeni podaci za 2022. godinu i planovi zaposljavanja za 2023. Na osnovu ovogodiSnjeg is-
trazivanja su navedeni podaci za 2023. i planovi zaposljavanja za 2024.

PREGLED POTREBA | ZAPOSLJAVANJA U OBLASTI PRODAIJE | MARKETINGA

GODINA 2021 2022 2023 2024
IMA ZAPOSLENE SA EKSPERTIZOM U MARKETINGU 45,7% 44,3% 43,8%
IMA ZAPOSLENE SA EKSPERTIZOM U PRODAII 38,4% 43,7% 37,3%
PLANIRANO ZAPOSLIAVANJE U MARKETINGU 50.3% 491% 44,3%
PLANIRANO ZAPOSLIAVANJE U PRODAII 11,3% 51,5% 56,2%
PROSIRILI TIM U OBLASTI MARKETINGA 329 16.4%
PROSIRILI TIM U OBLASTI PRODAIE 29.1% 17.4%
SMATRA DA JE NAITEZE POPUNITI POZICIJE U MARKETINGU 17,2% 16,2% 17,9%
SMATRA DA JE NAJTEZE POPUNITI POZICIJE U PRODAII 30,5% 44,3% 44,3%

|z tabele sa pregledom potreba i zaposljavanja u oblasti prodaje i marketinga uocavamo da je
tokom 2022. godine, na nivou ekosistema, vecina startapa osvestila koliko je prodaja bitna. Na
samom pocetku godine je svega 11,3% startapa imalo planove za zaposljavanje u sektoru prodaje,
a do kraja 2022. je 32% zaposlilo nove clanove tima sa zadatkom da se bave prodajom. Ovaj
porast svesti o vaznosti prodaje poklopio se sa periodom kada su troskovi kapitala porasli, a pris-
tup finansiranju postao tezi, uz pomeranje fokusa za rane investicije, sa MVP razvojne faze na
seed fazu. Sticanje prvih korisnika, testiranje product-market fit-a, prodajne aktivnosti i market-
inSke inicijative postale su kljucne za rast i razvoj startapa.

U tom smislu je veoma znacajan nalaz da je pocetkom 2023. godine 51,5% startapa planiralo
zaposljavanje u oblasti prodaje, a da je do kraja godine samo 17,4% uspelo da zaposli nove cla-
nove tima sa ovom ekspertizom. Ovaj jaz izmedu planiranog i ostvarenog je joS drasticniji ako
blize pogledamo uzorak: 51,5% je rezultat upita na celom uzorku proslogodisnjeg istrazivanja, a
17,4% je rezultat upita na onom delu uzorka ovogodisnjeg istrazivanja koji je zaposlio barem
jednog novog clana tima u 2023. godini. Ako pogledamo u odnosu na ceo uzorak, videcemo da je
od 201 startapa koji su ucestvovali u istrazivanju manje od 10% zaposlilo nove clanove tima u
oblasti prodaje.

SEKTORI SIRENJA TIMA U 2023
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3,0% - Finansije
3,0% - Ljudski resursi
1,0% . Pravo
3,0% Nijedno od navedenih
N= 114 * Ispitanici su imali moguénost da oznace vise odgovora
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U planovima startapa za 2024. godinu, najtrazeniji sektori su prodaja (56,2%), zatim marketing Ne moze se dovoljno naglasiti koliki znacaj za srpski startap ekosistem ima zaposSljavanje u sek-
(44,3%) i IKT (42,8%). Sa znatno manjim procentima slede oblasti istrazivanja i razvoja (20,9%), toru prodaje u 2024. godini, koji ¢e biti ili kljucni pokretac rasta i Sirenja poslovanija, ili ¢e postaviti
dizajna (13,9%), administrativnih poslova (10,4%), korisnicke podrske (10,0%). Ovi podaci se granicu daljeg rasta ekosistema.

poklapaju i sa proslogodisnjim istrazivanjem kada su isti sektori bili najtrazeniji, i u skladu su sa

kljucnim ciljevima za 2024. godinu: rast prodaje (takode pogledati segment CILJEVI).

SEKTORI SIRENJA TIMA U 2024

Prodaja

Marketing

IKT

Istrazivanje i razvoj
Dizajn
Administrativni poslovi
Korisnicka podrska
Finansije
Menadzment

Ljudski resursi

Pravo

Nijedno od navedenog

N=201

56,2%
44 3%
42,8%
20,9%
13,9%
10,4%
10,0%
9,5%
6,5%
2,5%
2,0%
5,0%

* Ispitanici su imali mogucnost da oznace vise odgovora
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Kao tredi najvediizazov u svom poslovanju, odmah nakon finansiranja i pridobijanja kupaca, star- Na pitanje “Koje pozicije je najteze popuniti”, 44,3% ispitanika je izabralo pozicije iz oblasti proda-

tapi vide zaposljavanje kvalifikovanih ¢lanova tima (videti segment IZAZOVI).

NAJTEZE POZICIJE ZA POPUNJAVANIE

Prodaja

IKT

Istrazivanje i razvoj
Marketing
Menadzment

Dizajn

Finansije

Korisnicka podrska
Ljudski resursi
Administrativni poslovi
Pravo

Nijedno od navedenog

N=201

44 3%
29,4%
20,4%
17,9%
14,4%
5,5%
5,5%
3,5%
2,5%
2,0%
2,0%
11,9%

je, 29,4% iz oblasti IKT-a, 20,4% istrazivanjairazvoja, 17,9% marketinga, posle Cega slede pozicije
menadzmenta kod 14,4% startapa.

* Ispitanici su imali mogucnost da oznace vise odgovora
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SOCLJALNI KAPITAL
STARTAP EKOSISTEMA

Socijalni kapital cine mreze veza i odnosa aktera ,sa zajednickim normama, vrednostima i
shvatanjima koji olaksavaju saradnju u okviru ili izmedu grupa“.’?2 Akteri odnosno pojedinci ili
grupe dobijaju olaksSan ili povoljniji pristup potrebnim resursima zahvaljujuéi svojim drustvenim
vezama (u ovom kontekstu socijalne mreze [engl. social networks] ne odnose se na social media
networks kao Sto su npr. LinkedIn, Instagram i dr). Da bismo identifikovali socijalni kapital starta-
pa u Srbiji, istrazili smo ko Cini socijalnu mrezu startapa i kakav je njihov doprinos u osnivanju i
razvoju startapa (lLokalna povezanost). Imajudi u vidu tendencije startapa ka plasiranju proizvoda
i usluga na globalnom trzistu, istrazili smo i kakva je globalna povezanost startap ekosistema.

Imali su kljuénu ulogu Pomogli su . Nisupomogli

SOCIJALNI KAPITAL

[ [
| P e
[ e
L P e
| cresososeoeeplSRRES——
| D e————
| B e
| B e
LD e——

N=201

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora

LOKALNA POVEZANOST

Lokalna povezanost predstavlja pokazatelj nivoa povezanosti aktera u lokalnom startap eko-
sistemu. Uzimajuéi u obzir postojece indikatore lokalne povezanosti (prema izveStaju Startap
DZinoma) i teoriju socijalnog kapitala, ovaj aspekt moZzemo posmatrati kao neformalne i formalne
mreze veza aktera lokalnog startap ekosistema. U nastojanju da utvrdimo koje su socijalne mreze
(mreZe socijalnih veza) pruzile (najznacajniju) pomo¢ u osnivanju i razvoju startapa,? ispitanici su
mogli da izaberu jednu od sledecih opcija — nisu pomogli, pomogli su, imali su klju€nu ulogu.

Na osnovu distribucije svih pozitivnih odgovora ispitanika, ove godine vidimo da organizacije po-
drske startapima po prvi put na prvom mestu i u segmentu “imali su kljuc¢nu ulogu” i u segmentu
*pomogli su”. Ovi podaci jasno ukazuju na sve vecu vaznost organizacija podrske, isticuci njihovu
klju€nu ulogu i pomo¢ koju pruzaju u razvoju i uspehu startapa. Njihov doprinos ne samo da je
prepoznat od strane ispitanika, ve¢ postavlja dobru osnovu za buduce strategije i politike razvoja
inovacionog ekosistema, naglasavajuci potrebu za kontinuiranom podrskom i saradnjom.

Pored toga i dalje su mnogi osnivaci za osnivanje i razvoj podrsku dobijali kroz svoje neformalne
socijalne mreze — kolege sa posla, kao i porodicu, prijatelje, poznanike.

POMOC FORMALNIH | NEFORMALNIH MREZA

pomo¢C NISUPOMOGLI POMOGLISU IMALISU KUUENU ULOGU
NEFORMALNE MREZE

PORODICA, PRIJATELIJI, POZNANICI 37.3% 39.3% 23.4%
PROFESOR ILI ASISTENT SA FAKULTETA 82,1% 10,4% 7.5%
KOLEGE SA POSLA, POSLOVNI PARTNERI 40,8% 31,8% 27,4%
FORMALNE MREZE

PRAVNIK / ADVOKAT 60,7% 34,8% 4,5%
ORGANIZACIJA PODRSKE STARTAPMA 30.8% 40.8% 28.4%
(INKUBATOR, AKCELERATOR) ' ' '
KORPORATIVNI INKUBATOR, AKCELERATOR 76,1% 16,4% 7,5%
ZAPOSLENI U JAVNIM INSTITUCIJAMA 89,1% 9,5% 1,5%
POSLOVNI ANDELI 82,1% 10,4% 7,5%
LJUDI IZ KONKURENTSKIH KOMPANLA 90,0% 9,0% 1,0%

2 Human capital, OECD, https://www.oecd.org/insights/37966934.pdf
13 Social Networks in Entrepreneurial Startups Development, Durda L., Kljucnikov A., Economics and Sociology,
12(3), 192-208. doi:10.14254,2071-789X.2019/12-3/13
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GLOBALNA POVEZANOST

Globalna povezanost se moze meriti na viSe nacina. Prateci Startap Dzinom metodologiju, global-
na povezanost predstavlja broj poslovnih konekcija osnivaca startapa sa najbolje rangiranim
ekosistemima, koji predstavljaju izvor iskustva i znanja za kreiranje poslovnih modela i startapa
koji imaju potencijal da postanu globalni lideri.’ Gledano iz ugla socijalnog kapitala sustina
globalne povezanosti je u tome koliko su domacdi startapi povezani sa igracima u globalnom eko-
sistemu ili razvijenim startap ekosistemima. Medunarodne veze, tokovi razmene informacija i
znanja, su znacajni jer putem njih domadi startapi mogu da povecaju svoje znanje, potencijal za
razvoj i uspeh na globalnom trzistu.

Istrazivanje pokazuje da viSe od polovine startapa jos uvek nema ni jednog globalnog partnera
(54,2%) Sto je veci procenat u odnosu na proslogodisnji Skener kada 44,3% startapa do tog tre-
nutka nije imalo globalne partnere. Imajudi u vidu da se vecina startapa nalazi u ranoj fazi razvoja,
ovakvi rezultati ne iznenaduju, ali istovremeno i ukazuju na neophodnost razvoja jacih globalnih
veza kako startapa, tako i celog ekosistema.

STRUKTURA GLOBALNIH PARTNERA

26,4% _ Velike korporacije
25,9“/0 _ Mala i srednja preduzeéa (MSP)
12,4% - Drugi startapi
12,4% - Univerziteti i druge naucno-istrazivacke institucije
5,0% . Fondacije
3,50/0 . NGO (nevladine organizacije)
3,50/0 . Javne ustanove
1,5°/o ' Drugo
34,2% slobalne partnere
N= 201 * Ispitanici su imali moguénost da oznace vise odgovora

14 Startap skener 2019, Kako ide startapima u Srbiji?, Inicijativa Digitalna Srbija, str. 48.

Analiza strukture globalnih partnera startapa pokazuje da su medu njima najzastupljenije druge
kompanije, od toga velike kompanije 26,4%, mala i srednja preduzeca 25,9%, drugi startapi 12,4%.
Univerziteti i naucno-istrazivacke institucije, kao meduarodni partneri domacih startapa, zastu-
pljene su kod 12,4% startapa. Orijentisanost ka privrednim subjektima ne iznenaduje, imajuci u
vidu da velike kompanije €esto imaju globalno prisustvo i veze sa drugim velikim kompanijama,
dok su mala i srednja preduzeca cesto povezana sa lokalnom zajednicom sto ih Cini dobrim part-
nerima za startape koje zele da udu na odredeno trziste.

Kada je rec o ciljevima saradnje sa najvaznijim globalnim partnerima, startapi su ve¢inom oznacili
razvoj proizvoda ili usluga (55,4%), pristup kupcima i trzistima (54,3%), prikupljanje sredstava
(33,7%), reputaciju (27,2%) i mogucnost exit-a (25,0%). Ostali ciljevi su zastupljeni sa udelom
manjim od 20%. Poredenjem rezultata o ciljevima globalne saradnje i ciljeva koji su posebno
vazni za startape (takode pogledati segment CILIEVI) zaklju¢ujemo da primarni znacaj za star-
tape imaju povecanje prodaje i razvoj proizvoda.

CILJEVI GLOBALNE SARADNIE

5"-,3"/0 — Pristup kupcima/trzistima
33,7% — Prikupljanje sredstava
27,2°/o _ Reputacija
25,0% _ Mogucnost exit-a
17,4% _ Logisticka i distributivna podrska
16,3% _ Inovacije
8,70/0 - Pristup tehnologiji
4,3% . Pristup podacima
3,30/0 . Pristup proizvodnim kapacitetima
2,2% Drugo
N=9/ * |spitanici su imali moguénost da oznace vise odgovora

50



/

]
A

O

G

Izgradnja startap kulture u Srbiji izmedu
lokalnih izazova i globalnih prilika

Blanka §upe

S obzirom na to da sam se nedavno preselila u Srbiju posle dve decenije provedene u Rusiji i preko 10 godina
provedenih u San Francisku, prijatno sam iznenadena ovdasnjom izuzetno zivom startap scenom. U poslednje
2-3 godine, Srbija je dozivela veliki rast interesovanja i prilika za investicije, pove¢ava se broj akceleratora i
dogadaja namenjenih osnivacima startapova. Ali i pored ovog napretka, da bi startap ekosistem zaista
napredovao, neophodno je da se suoCimo sa izazovima koji nas koce. Glavni problemi nisu nuzno nedostatak
investicija ili podrske vlade, ve¢ stanje preduzetnickog mentaliteta, zajednice i povezanosti kako na lokalnom
tako i na globalnom nivou.

Trenutno imamo pristup izgradnji startap ekosistema i podsticanju inovacija koji odlikuje struktura "odozgo
nadole”.

To je vrlo slicno mnogim evropskim zemljama, ali ne mislim da je to najuspesniji nacin. Po mom misljeniju,
postoji vrlo jednostavan razlog zasto su Silicijumska dolina i najvece i najuspesnije kompanije (bez obzira da
li su liiz IT industrije ili ne) nastale u SAD.

Da, SAD pruzaju stimuliSucu infrastrukturu, a drzavne politike stavljaju snazan naglasak na preduzetnicko
obrazovanje i istrazivanje i razvoj. Ali tajna zasto sve pomenuto postoji, na prvom mestu lezi u kulturi

Ry

[~/

inovacija i preduzetnistva. Preduzetnicki duh duboko je ukorenjen u SAD i podstice kulturu koja slavi
inovacije, preuzimanje rizika i prihvatanje neuspeha kao prilike za ucenje. Taj kulturni aspekt kao temel;
preduzetnicke zajednice znacajan je faktor uspeha startap ekosistema u SAD.

Kakve ovo ima veze sa srpskim startap ekosistemom?

/

Evo glavnih problema koje sam uocila:

TeZnja da se ostane na bezbednom: Ako Zelimo da budemo na istom nivou kao startapi u Silicijumskoj
dolini, treba da podsticemo osnivace da preuzimaju rizik i postavljaju hrabrije ciljeve kada biraju koje
probleme da resSe ili koje vrste poslovanja da pokrenu.

Nedostatak istrazivanja trzista i kupaca: Nedovoljan broj osnivaca sprovodi dubinsko istrazivanje trzista,
odnosno kupaca, pre nego sto razvije svoj proizvod. Mnogi ne znaju ko su im konkurencija ili Sta su njihovi
TAM/SAM/SOM i retko sprovode intervjue s potencijalnim klijentima. To je kao da udete u igru, a ne znate
pravila.

Nepovezanost zajednice: Ovo je veliki problem. Trenutno srpskom startap ekosistemu je potrebna snazna
zajednica koja podstice saradnju, deljenje znanja i podrsku medu osnivacima. A ovo je zapravo najbrzi nacin
da se izgradi preduzetnicka kultura u Srbiji.

/

Dakle, kako snaZna zajednica mozZe da pomogne?

Validacija ideja i rast: Postojanje cvrsto povezane zajednice ima klju€nu ulogu u validaciji poslovnih ideja,
privlacenju prvih kupaca i kreiranju proizvoda koji odgovaraju trzistu.

Regrutacija: Pronalazenje pravog talenta je tesko, ali startapi koji su povezani sa ekosistemom i poznati u
zajednici uvek su uspesniji u tome.

Finansijska podrska: Bolja povezanost pruza osnivacima pristup potencijalnim investitorima, mentorima i
partnerima, stvarajuci prilike za finansijsku podrsku i strateSko usmeravanje.

Prenos znanja: Zajednica deli iskustva, tako da ne morate iznova otkrivati toplu vodu. Ucite iz uspeha, alii iz
neuspeha.

Globalna povezanost: Globalna povezanost startapima omogucéava interakciju s globalnim kupcima od
najranijih faza: globalne veze omogucavaju osnivacima, i celom ekosistemu, da se ukljuce u globalnu mrezu
ideja, talenata, kapitala i strucnog znanja. Pristup toj mrezi pomaze startapima da skaliraju svoj biznis, Sto
podstice regionalni ekonomski rast i stvaranje novih radnih mesta.

Mentalni podsticaj: Pozicija osnivaca zna da bude usamljenicka. Ne moze se potceniti u kojoj meri podrska
zajednice moze da vam pomogne da se podignete kada osecate da ste u loSoj fazi ili stagnirate.

Moj savet osnivacima bi bio da se manje fokusiraju samo na izgradnju proizvoda i da se viSe druze,
razgovaraju s drugim osnivaCima i potencijalnim klijentima. Proverite koji su vam dogadaji i prilike za
umrezavanje na raspolaganju i pocCnite da gradite odnose sa zajednicom koja deli vase vrednosti.

Verujem da je veca lokalna i globalna povezanost temelj svakog uspesnog startap ekosistema, ali i njegov
akcelerator. Ako zelimo vise uspesnih startapa, viSe kvalifikovanih talenata, viSe izvora kapitala i poslovnih
“andela”, moramo da stavimo prioritet na stvaranje zajednice.
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FINANSIRANIJE | POSLOVANIE

Kada je rec€ o startapima, finansijski kapital se moze posmatrati kroz dve dimenzije — odakle
dolazi pocetni finansijski kapital i koliko je startap uspeSan u stvaranju finansijskog kapitala.
|zvori finansijskog kapitala mogu biti raznovrsni: od bespovratnih grantova, andeoskih investicija
i fondova preduzetnickog kapitala (VC fondovi), do bootstrap-ovanja koje podrazumeva da se
startap finansira iz sopstvenog poslovanja i sredstava osnivaca. Uspeh startapa i razvoj eko-
sistema usko su povezani sa mogucénostima za pristup finansiranju (eng. access to finance).
Posebno je znacajno da se u ranoj fazi razvoja startapa, finansiranje obezbedi na adekvatan nacin
i u Sto kra¢em vremenskom roku.’

IZVORI FINANSIRANJA

Na osnovu prikupljenih podataka, uocava se da velika vecina startapa (92,5%) koristi sopstvena
sredstva za finansiranje. Moglo bi se pretpostaviti da ovo ukazuje na sklonost osnivaca prema
samofinansiranju u ranoj fazi poslovanja. Medutim, u nasem istrazivanju, gotovo jednoj trecini
startapa (29,35%) ovo je bio jedini izvor finansiranja do sada, Sto jasno ukazuje na ogranicen pris-
tup kapitalu. Grantovii ostala bespovratna sredstva predstavljaju drugi najcesci oblik finansiran-
ja sa zastupljenoscéu od 56,2%. Preko polovine svih ispitanih starapa (51,2%) osim grantova i sop-
stvenih sredstava do sada nisu imali ni jedan drugi izvor finansiranja. Jasno je da su grantovi tre-
nutno glavni izvor finansiranja u ranoj fazi. Za startap ekosistem Republike Srbije neophodan je
dalji razvoj programa podrske koji objedinjuju stru¢nu podrsku i edukaciju, sa grantovima kao
komponentom za prevazilazenje finansijskih izazova u ranoj fazi. U suprotnom, bicemo suoceni
sa sporijim rastom i vecom stopom neuspeha startapa u ranoj fazi koji se suocavaju sa “dolinom
smrti” (eng. walley of death), odnosno raskorakom izmedu c¢injenice da joS uvek nisu interesantni
investitorima i potrebe za sredstvima za razvoj tehnologije i biznisa.

Opcije koje se smatraju “pametnim novcem”, i pored pristupa finansiranju pruzaju i mentorstvo i
mrezu kontakata, kako na lokalnom, tako i na globalnom nivou, zastupljene su ispod 20%:
inkubatoriiakceleratori (18,9%), poslovni andeli (17,9%) i preduzetnicki kapital (VC) (13,4%). Rela-
tivno mala zastupljenost “pametnog novca” naglasava potrebu za snaznijom podrskom, poput
podsticaja za poslovne andele, novih izvora finansiranja, razvoja alternativnih finansijskih meha-
nizama za stimulisanje inovacija i rasta u ekosistemu.

15 Startap skener 2019, Kako ide startapima u Srbiji?, Inicijativa Digitalna Srbija, str. 61.

IZVORI FINANSIRANIJA

92,5%
56,2%
18,9%
17,9%
14,9%
13,4%
3,0%

0,5%

1,0%

Sopstvena sredstva -
bootstrap

Grantovi i ostala
bespovratna sredstva

Inkubator/Akcelerator
Poslovni andeo

Porodica i prijatelji
Preduzetnicki kapital (VC)
Bankarski kredit
Crowdfunding/Crowdinvesting

Drugi izvori finansiranja

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Kao i posle godine, pristup kapitalu kroz prodaju ili privlacenje spoljnih investicija ostaje primarni
izazov, kao i kljucni cilj za startape u Srbiji. Skoro polovina startapa, 44,8%, do sada nije dobila
nikakve spoljne investicije, dok je 16,4% startapa do sada dobilo ukupno manje od 50.000 evra.
Ovo je jos jedan od pokazatelja ogranicenog pristupa eksternom kapitalu, i oslanjanja startapa u
nasem ekosistemu na sopstvena sredstva i grantove. Samo 5,0% startapa je uspelo da prikupi
spoljasnje investicije vece od milion evra, i to ne u pojedinacnoj rundi nego ukupno.

SPOLJNE INVESTICLIE

Bez spoljasnjih finansija

44.8%
16,4%
20,9%
10,9%
4,0%
1,0%
2,0%

do 50,000 €

od 50,001 € do 300,000 €

od 300,001 € do 1 milion €

1do 5 miliona €

Vise od 5 miliona €

Ne Zelim da preciziram

N= 201

Medu startapima koji su uspeli da privuku spoljne investicije, najzastupljeniji nacin stupanja u
kontakt sa investitorima je ucesScée u javnim takmicenjima za startape (pi¢evima) sa znacajnih
52,3%. Na drugom mestu su preporuke zajednickih prijatelja (28,8%), Sto potvrduje vaznost
mreze kontakata i ukazuje na efikasnost principa pay-it-forward povezivanja u obezbedivanju in-
vesticija koje bi inace mozda bile nedostupne. Upravo zato postoji veza izmedu stepena lokalne

povezanosti i uspesnosti ekosistema u celini (takode pogledati segment LOKALNA POVEZANOST).

NACIN DOLASKA DO INVESTITORA

52,3%
28,8%
22,5%
15,3%
15,3%
71,2%

16,2%

N=T111

UceSéem u javnom
takmicenju za startape

Po preporuci
zajednickih prijatelja

Investitori su nas
sami kontaktirali

Upoznali smo ih na
nekom dogadaju

Uz pomoc trece strane

Kontaktirali smo ih
putem imejla

Drugo

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Procena vrednosti startapa je jedan od najizazovnijih koraka u finansiranju, s obzirom na razno-
likost i kompleksnost metoda koje se pri tome koriste. Takode, Cesto se sami startapi suzdrzavaju
od javnog objavljivanja svoje valuacije, usled cega se vrednost ekosistema moze samo proceniti.
Startap skener, iz godine u godinu pokazuje da vrednost preko dve trecine startapa (68,2%) u
Srbiji nije procenjena. Sa druge strane, zapaza se da skoro cetvrtina 24,5% startapaima procenjenu
vrednost od 1 milion evra ili viSe, Sto sugeriSe da imaju trziSno prisustvo i prve rezultate. Sigurno
je da bi podaci izgledali drugacije kada bi veci broj startapa proSao kroz proces procene vrednosti.
Pri interpretaciji ovih rezultata treba imati u vidu stepen iskrenosti i preciznosti odgovora starta-
pa, kao i broj startapa koji je ucestvovao u istrazivanju.

PROCENJENA VREDNOST U POSLEDNJOJ RUNDI FINANSIRANJA

Nije procenjena

68,2%
4.5%
8,5%
8,0%
7,0%
1,0%
3,0%

Do 1 miliona €

1do 2.5 miliona €

2.5 do 5 miliona €

5 do 25 miliona €

Vise od 25 miliona €

Ne Zelim da preciziram

N= 201

U pogledu buducéih planova finansiranja, podaci pokazuju da 28,9% startapa ne predvida prik-
upljanje eksternog kapitala u narednih 12 meseci, sto je znacajno vise nego prethodnih godina,
kada je ovaj procenat iznosio 18,6% u Startap skeneru 2023, odnosno 13,2% u Startap skeneru
2022. U celini, u poredenju sa proslom godinom, startapi pokazuju tendenciju planiranja prik-
upljanja manjih iznosa kapitala u narednoj godini, jer se teziSte pomerilo sa iznosa od 300,001
evra do 1 million evra (prosle godine 30,6%, ove godine 17,4%) na iznos od 50,001 evra do 300,000
evra (prosle godine 17,4%, ove godine 25,9%). Ovi podaci ukazuju na svest medu startapima o
tezem pristupu eksternom kapitalu do koga dolazi usled objektivnih spoljnih faktora, poput "po-
skupljenja" novca i povecanja kamatnih stopa, usporavanja globalnog ekonomskog rasta i geo-
politickih tenzija.

PLAN FINANSIRANJA U 2024

Bez planiranih rundi
u sledecih 12 meseci

28,9%
7,0%
25,9%
17,4%
13,4%
2,5%
5,0%

do 50,000 €

od 50,001 € do 300,000 €

od 300,001 € do 1 milion €

1do 5 miliona €

Vise od 5 miliona €

Ne Zelim da preciziram

N= 201
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Kada je re€ o izvorima iz kojih startapi planiraju da prikupe kapital u narednih godinu dana, vidimo Uprkos vecem prisustvu VC fondova i vecoj aktivnosti poslovnih andela, nesto su nizi procenti
sliku konzistentnu otezanom pristupu finansiranju. Vecina planira da aplicira za grantove i druga startapa koji planiraju da se oslone na ove izvore kapitala u odnosu na prethodnu godinu - pre-
bespovratna sredstva (67,2%), kao i da se osloni na sopstvena sredstva (49,8%). Indikativno je da duzetnicki kapital (VC) je na tre¢em mestu sa 43,8% (prosle godine je bilo 52,7%), a na cetvrtom
28,9% startapa koji su ucestvovali u istrazivanju u ovoj godini uopste i ne planira druge izvore mestu su poslovni andeli sa 32,3% (prosle godine je bilo 39,5%).

finansiranja pored grantova i bootstrap-a.

PLANIRANI IZVORI KAPITALA U 2024

Grantovi i ostala (1)

bespovratna sredstva I 6712 / o - ’
49,80/0 ®
43,80/0 o ®

Poslovni andeo 32,30/0 o o

Inkubator/Akcelerator 27’90/0

1z sopstvenih sredstava -
bootstrap :

Preduzetnicki kapital (VC)

Crowdfunding/Crowdinvesting 1 0’00/0

Porodica i prijatelji 5’50/0 o

?
Bankarski kredit o
| 2,5 /0 ® @
)
Drugi izvori finansiranja 1 ) 5% o o
)
N=201 * Ispitanici su imali mogucnost da oznace vise odgovora
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Maja Andelkovic

Izbor pravih investitora u ranoj fazi:
Poverenje na osnovu transparentnosti

Akceleratorski program Katapult, koju zajedno implementiraju Inovacioni fond i Svetska banka, uz podrsku
Evropske unije, je sada u svojoj trecoj godini, pa se cini prikladnim da podelimo jedan od nasa tri “tajna
sastojka,” a to je: poverenje.

Poverenje u Katapult je direktno povezano sa pazljivim i transparentnim odabirom svih ljudi koji su deo
Katapulta. To ukljucuje i nacin na koji osnivaci pronalaze, procenjuju i na kraju prihvataju investitore u svoje
kompanije. U zemljama ogranicenih resursa, kao Sto je Srbija, osnivacima koji se suoCavaju s izazovima da
isplate plate ili da ispune druge finansijske obaveze, moze biti primamljivo da prihvate kapital od investitora
bez detaljnijih provera. To moze izazvati znatne rizike. Prihvatiti investitora koji nije pravi izbor za vasu
kompaniju moze dovesti do: 1) sumnje u vasu zrelost i sposobnost donoSenja odluka od strane investitora u
kasnijim fazama prikupljanja kapitala, 2) problema u upravljanju i nadzoru kompanije, ukoliko dati investitor
dobije mesto u odboru, i 3) rizika da propustite kvalitetnije investitore. Postoje razliciti razlozi iz kojih dati
investitor moze biti nepovoljan izbor za vasu kompaniju. Neki od razloga su ocigledniji od drugih, na primer,
kada je potencijalni investitor imuéni pojedinac ciji su izvori finansiranja nepoznati. Naravno, znati odakle
dolaze sredstva za vasu kompaniju je osnovni zahtev za izgradnju ¢vrstog temelja za razvoj vaseg biznisa.
Investitor koji je entuzijastican klijent vase kompanije, ali nema iskustva u investiranju ili ne moze da vas spoji

/

sa kljuénim ljudima u vagoj industriji, predstavlja manje ocigledan, ali ipak log izbor. Sta osnivaci mogu da
preduzmu u takvim situacijama?

Smernice koje slede ¢e vam pomoci da bolje ocenite svoje potencijalne investitore i kao ljude i kao
profesionalne saradnike.

Reputacijai transparentnost:

- Prethodno iskustvo: Istrazite njihove prethodne investicije i poslovne aktivnosti. Da li su ostvarili uspesne
exit-e? Postoje li razlozi za zabrinutost ili oprez u njihovoj istoriji?

« Preporuke: Pronadjite i kontaktirajte druge osnivace u koje su investirali. Kakvo je bilo njihovo iskustvo?

« Prisutnost u javnosti: Da li imaju snazno prisustvo na internetu? Da li su ukljuceni u industrijske dogadaje
ili publikacije?

 Pravni i finansijski istorijat: Proverite da li postoje zabelezeni pravni ili finansijski problemi.

Relevantnost i znanje:

 Specijalizacija: Da li imaju iskustvo i struc¢nost u vasoj industriji? Mogu li vam ponuditi dragocene opaske i
upoznati vas sa partnerima, dobavljacima, klijentima ili drugim investitorima?

« Fokus: Da li obicno investiraju u kompanije u vasoj fazi razvoja? Njihova ocekivanja i tolerancija rizika
trebalo bi da budu uskladeni s vasima.

« Portfolio: Analizirajte njihove prethodne investicije. Da li su vec investirali u kompanije slicne vasoj? Postoji
li stratesko uklapanje?

Iskrenost i radna etika:

« Proces investiranja: Da li je njihov proces jasan i transparentan? Da li direktno i iskreno odgovaraju na
pitanja?

« Uslovi i o€ekivanja: Da li su uslovi investicije pravedni i jasno komunicirani? Da li su njihova ocekivanja
realisticna za vasu kompaniju?

» Nivo posvecéenosti: Da li su iskreno zainteresovani za uspeh vase kompanije? Da li su spremni da vam
pruze kontinuiranu podrsku i vodstvo?

Dodatne Informacije:

- Strategija exit-a: Kakve su njihove strategije za izlazak, odnosno “exit" iz investicije? Da li se podudaraju sa
vasim ciljevima?

« Sukobi interesa: Da li imaju sukobe interesa sa vasom kompanijom ili konkurentima?

« Stil odlucivanja: Da li su saradljivi i lako komuniciraju?

« Znaci za uzbunu: Budite oprezni sa investitorima koji vas pritiskaju, daju nerealna obecanija, ili izbegavaju
da direktno odgovaraju na vasa pitanja.

Ne bojte se da postavite teska pitanja i da odustanete ako nesto ne deluje u redu. Prihvatanje investicije
zapravo znaci uvodenje novih ljudi u vasu kompaniju. Pristupite ovom procesu s istom ozbiljnos¢u i paznjom
kao kada birate suosnivace. Isto tako, kada pronadete uglednog i iskusnog investitora s kojim se slazete, ne
dozvolite da vam ego stane na put. Kvalitetni investitori ¢e analizirati vas poslovni model sa komercijalnog
stanovista, koristeci svoje vreme, znanje i kapital kako bi podstakli dalji razvoj i rast vase firme.

S T~/ / S~/ S T~/
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PRODAJA

U vedini slucaja, startapi se suocavaju sa izazovima generisanja prvih prihoda i postizanja profit-
abilnosti, zbog cega ne iznenaduje da je znacajan deo startapa (41,8%) poslovao bez prometa. To
je za skoro 10% veci broj startapa u odnosu na proslu godinu kada je 31,7% startapa poslovalo bez
prometa, Sto moze biti indikacija ubrzanja rasta ekosistema, odnosno ukazuje da se u periodu
izmedu dva istrazivanja u ekosistemu pojavio veci broj startapa koji su u pocetnim fazama razvo-
ja. Od onih koji su generisali promet, 23,9% startapa je zabelezilo promet do 50,000 evra. U seg-
mentu izmedu 50,001 i 150,000 evra godiSnjeg prometa se nalazi 13,4% startapa. Znacajan je i
nalaz da je 3,5% startapa imalo promet veci od 1 milona evra, dok je prosle godine milionski
promet imalo 6,6% startapa.

Kada je rec o profitabilnosti, 69,7% startapa u Srbiji jos uvek nije profitabilno, sto je neznatno vise
nego prosle godine. Medutim, kada pogledamo procenat startapa koji navode da jesu profitabilni

vidimo znacajniju razliku izmedu 12,4% startapa ove godine i 18% u proslogodisSnjem istrazivaniju.

Povecanje broja startapa bez prometa primarno ukazuje na dalje ubrzanje rasta ekosistema, dok
smanjenje udela startapa sa milionskim prometom i smanjenje startapa koji su profitabilni, pored
rasta ekosistema ukazuje i na postojanje izazova u skaliranju i postizanju finansijskog uspeha u
trenutnoj ekonomskoj klimi.

PROMET U PRETHODNOJ FINANSLJSKOJ GODINI

23,9% _ do 50,000 €
13,4% _ 50,001 € do 150,000 €
6,5% - 150,001 € do € 300,000 €
4.0% - 300,001 € do € 500,000 €
3,5% - 500,001 € do € 1 miliona €
3,0% . 1do 5 miliona €
0,5% ' Vige od 5 miliona €
3,5% Ne Zelim da preciziram
N= 201

] 12,40/0

Profitabilan

a 17,9%
PROFITABILNOST Stabilan -
STARTAPA breakeven

69,7% =

Jos nije

profitabilan
N=201

Trend koji se primecuje u prethodnim pitanjima vezanim za finansiranje i prodaju, ovde se naroci-
to jasno potvrduje. U odnosu na proslogodisnje istrazivanje, oCekivanja rasta startapa za 2024.
godinu su dosta skromnija. Dok je u proslogodisnjem istrazivanju skoro dve trecine startapa
(62,9%) izjavilo da planira rast veci od 50% u 2023. godini, za 2024. godinu ovako veliki rast plani-
ra manje od polovine startapa (48,8%). Sli¢no je i kada uporedimo druge opcije, rast 20-50%
planira 26,4% startapa (prosle godine 22,2%), a rast do 20% planira 14,4% (prosle godine 10,8%).
Posebno je indikativan porast udela startapa koji ne o€ekuju rast u 2024. godini od 10,4%, dok je
prethodne godine ovaj udeo iznosio 4,2%. S obzirom na to da je teznja ka brzom i znacajnom rastu
jedna od osnovnih osobina koje izdvajaju startape od mikro i malih preduzeca, ovo pitanje pred-
stavlja jedno od kljucnih indikatora stanja domaceg startap ekosistema.

10,4% » m 14,4%
Ne ocekujemo ‘ Do 20%
rast u narednoj
godini
PROCENA RASTA
BIZNISA U 2024.
48,8% = m 26,4%
ViSe od 50% Od 20-50%

N=201
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BIZNIS MODEL

Istrazivanje je pokazalo i kome startapi prodaju svoje proizvode ili pruzaju svoje usluge. Iz analize
biznis modela startapa u Srbiji, primecuje se znacajan rast u broju startapa koji posluju po modelu
B2B - business to business, sa proslogodisnjih 67,3% na ovogodisnjih 82,6% (imajuci u vidu da su
ispitanici imali moguénost odabira viSe opcija). Takode, doslo je do povecanja i u segmentu
modela B2C - business to consumer, sa proslogodisnjih 27,7% na 50,2%. Za razliku od prosle
godine kada nijedan startap nije oznacio da posluje po modelu B2G - business to government, ove
godine je 11,4% startapa navelo da posluju na ovaj nacin. Ako se uzme u obzir da vecina osnivaca
ima radno iskustvo u privredi, ovaj trend ukazuje da mnogi osnivaci koriste svoje prethodno radno
iskustvo i mrezu kontakata za lakSe testiranje MVVP-a i izlazak na trziste.

CILJEVI

Razumevanje trenutnih ciljeva startapa pruza uvid u fazu razvoja u kojoj se oni nalaze i omoguca-
va bolje usmeravanje podrske njihovom rastu. Rezultati istrazivanja ukazuju da je za vecinu star-
tapa najvazniji cilj rast prodaje, s obzirom na to da 58,2% startapa to istice kao svoj prioritet, dok
48,3% prioritizuje rast broja korisnika. Razvoj proizvoda je kljucan za 49,3% startapa, a 34,8%
tezi ka podizanju nove runde investicija. Manji procenat, 24,4%, se fokusira na proSirenje tima, a
29,9% na internacionalizaciju. Ovi podaci su u skladu sa trenutnom fazom razvoja ekosistema i
cinjenicom da vecina startapa prolazi kroz Seed fazu, koju karakteriSe sticanje prvih korisnika i
testiranje product-market fit-a. Ostali ciljevi, poput organizacionog razvoja i jacanja korporativne
kulture, daleko su manje zastupljeni jer ih postavljaju kompanije koji su u naprednijim fazama
razvoja, kada ostvaruju profit ili dobijaju znacajne investicije.

VAZNOST CILJIEVA

%

|5

58,2%

=

34,8%

i

48,3%

O
(h—r@

49,3% 29,9%

RAST RAZVO) RAST BROJA PODIZANIJE INTERNACIONALIZACLA
PRODAIE PROIZVODA KORISNIKA NOVE RUNDE
INVESTICLE

N=201

BIZNIS MODEL

82,6% B2B

50,2% B2C

11,4% B2G

5,5%

Drugi model

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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SISTEM PODRSKE STARTAPIMA

ORGANIZACIJE PODRSKE, INKUBATORI, AKCELERATORI

Inkubatori i akceleratori imaju kljucnu ulogu u razvoju startapa, pruzajuci ne samo finansijsku,
vec i mentorsku podrsku, kao i pristup mrezi kontakata koji su kljucni za rast i skaliranje. Organi-
zacije podrske startapima i inkubatori / akceleratori su akteri koji su imali klju€nu ulogu za osniv-
anje i razvoj startapa. Zato je ohrabrujuce videti da velika ve¢ina domacih startapa ucestvuje u
ovim programima (78,1%), Sto je znacajan porast u poredenju sa proslom godinom (56,9%). To
pored vece orijentisanosti startapa ka organizacijama i programima podrske, govorii o vecoj dos-
tupnosti i povecanju broja programa podrske unutar domaceg startap ekosistema. Takode, ne
treba zaboraviti da startapi istiCu inkubatore i akceleratore u prvih pet planiranih izvora za prik-
upljanje kapitala u 2024. godini.

UCESCE U PROGRAMIMA

INKUBATORA/AKCELERATORA
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Nevena Jankovi¢ Borozan

Koordinator programa podrske early-stage startapima

Organizacije podrske, inkubatori, akceleratori

Startap ekosistemi u fazi aktivacije' se cesto susrecu sa “kokoska-jaje" izazovima u razlic¢itim segmentima
razvoja. Kako bi organizacije podrSke uspele da isporuce klju€ne vrednosti ekosistemu, moraju svoje
mehanizme podrske uskladiti sa nivoom razvoja zajednice, kako bismo izbegli da radimo prave stvari u
pogresno vreme. Takode je vazno da deluju u medusobnoj koordinaciji, posebno u kontekstu prepoznavanja
nedostataka i prilika za unapredenje, i u skladu sa tim, razvoja novih programa podrske i prilagodavanja
postojecih.

Generisanje veceg broja startap kompanija u fazi aktivacije je prepoznato kao glavni korak iz iskustva
naprednijih ekosistema. Prepoznaju¢i ovaj jaz, razvili smo Raising Starts program uz podrsku vlade
Svajcarske, na koji je u prethodne 3 godine stiglo 770 aplikacija, $to daje priliéno optimisti¢an signal o daljem
razvoju naseg eskosistema. U zajednici u kojoj je startap iskustvo limitirano, dok cekamo na vise uspesnih
prica osnivaca koji su prosli put prikupljanja investicija u kasnijim fazama ili prodaju kompanije, inkubatori i
akceleratori pruzaju vitalnu funkciju kroz mentorstvo i pristup medunarodnom iskustvu. Sam koncept
mentorstva je potrebno dublje razumeti i posvetiti posebnu paznju razvoju metodologije uparivanja startapa
i mentora, kao i obezbedivanju kontinuirane podrsSke i monitoringa tog procesa. Ovo ujedno i jeste glavna
uloga akceleratora. Upravo je umrezavanje ljudi pokretacka snaga i jedna od najznacajnijih vrednosti
programa podrske.

S T~/ /
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Sa druge strane, iskustva naprednijih ekosistema nam pokazuju i da previSe besplatnog novca moze
proizvesti negativan efekat i tu, kao organizacije podrske, moramo prepoznati sebe i u ulozi edukatora.
Okupljanje poslovnih andela u okviru Inicijative Digitalna Srbija je naroCito znacajno i doprinosi
premoscavanju nedostatka 3F2 finansiranja. U prethodnoj godini nas ekosistem je dobio vise vidljivosti i
nasao se na mapi evropskih VC fondova, a otvoren je i prvi srpski VC. Istorija pokazuje da su krize Cesto
plodno tlo za stvaranje uspeSnih kompanija, a zahladenje u VC svetu neretko i pogoduje zajednicama u
povoju. Kako bismo razvili uspesne startap kompanije neophodno je finansiranje, a za privlacenje fondova
potrebne su nam atraktivne firme spremne da podignu novac. Upravo na ovom stepenu razvoja znacajna je
uloga inkubatora koji se paralelno bore na dva fronta - priprema kompanija da bi bile spremne za fundraising
i privlacenje fondova rizicnog kapitala.

Kroz tri generacije Raising Starts-a podrzano je 54 startapa koji su do sada prikupili $4,5 miliona dodatnog
finansiranja, dok se rezultati podrske ovako rane faze razvoja tek ocCekuju. Pozitivan impuls stize i kroz
pracenje uspeha startapa podrzanih kroz Katapult akcelerator.

Gde treba vise da radimo?

- Transfer tehnologije iz nauke u privredu je ogroman potencijal gde sa vise inicijativa mozemo naprauviti
znacajan pomak.

- Otkrivanje novih trzista za startape koji imaju momentum da pokazu brz rast je takodje prostor za napredak.
Pozitivan je porast inicijativa za podrsku domacih startapa u posetama svetskim konferencijama i drugim
ekosistemima, sledi nam dublje razumevanje uspostavljanja biznisa u inostranstvu.

- Integracija preduzetnistva u obrazovanje, ohrabrivanje veceg broja poslovnih andjela i njihova edukacija,
kao i vidljivost ovih prica su svakako polja za napredak.

« Ne zaboravimo i decentralizaciju i razvoj mreze podrSke u svim delovima zemlje uz obavezno
prilagodjavanje lokalnim uslovima kako bi se odgovorilo potrebama i podstaklo osnivanje novih startapa.

" Prema zivotnom ciklusu startap ekosistema u skladu sa Startup Genome istrazivanjem, faza aktivacije je prva faza razvoja koju
karakterise ograniceno startap iskustvo (znanje i iskustvo osnivaca, investitora, mentora i sistema podrske), kao i nizak broj startapa
(manje od 1,000).

2 Akronim 3F odnosi se na "friends, family and fools" i oznacava finansiranje u veoma ranoj fazi razvoja startapa kada finansijska
podrska dolazi od porodice, prijatelja i investitora koji, obicno zbog licnih odnosa ili verovanja u ideju, preuzimaju rizik investiranja iako
uglavnom nemaju prethodnog iskustya u investiranju u startape.

NAUCNO-TEHNOLOSKI PARK
Beograd
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JAVNE POLITIKE I PRAVNA REGULATIVA —
STVARANJE POVOLINOG OKRUZENIJA ZA RAZVOJ |
FUNKCIONISANIJE STARTAP EKOSISTEMA

Istrazivanje je pokazalo i koja su sve ocekivanja kada je recC o
javnim politikama i pravnim propisima relevantnim za inovativne
preduzetnicke poduhvate. NajceSca ocekivanja odnose se na pore-
ske olaksice za ulaganja od strane andela i VC fondova u startape
(38,8%), povecanje transparentnosti i opcija za finansiranje
(38,8%), neophodnost brzeg prilagodavanja propisa i zakona
novim poslovnim modelima (32,3%) i zastupljenost veceg broja
programa podrske (31,3%).

Nesto rede su isticali promovisanje preduzetnickog razmisljanja i
vestina u obrazovnom sistemu (18,9%), olakSano koriS¢enje digi-
talnih platformi za isplate i uplate iz inostranstva (18,4%), una-
predenje polozaja preduzetnistva u drustvu (17,9%), viSe mo-
gucnosti za ukljucivanje zaposlenih u vlasnicku strukturu kom-
panije (11,9%) i vecu podrsku za transfer tehnologije (11,4%).
Ostala ocekivanja (uvodenje posebnih pravila za osnivanje drusta-
va (SPV) za ulaganje u startape, olakSavanje zaposljavanja strucn-
jaka iz inostranstva, dodeljivanje regulatornih sandboks-a, vise
fleksibilnosti u pogledu radnog vremena i njihovog evidentiranja)
zastupljena su sa manje od 10%.

38,8%

PORESKA SMANJENJA/OLAKSICE
ZA ULAGANIJA OD STRANE ANDELA
1 VC FONDOVA U STARTAPE

31,3%

VISE PROGRAMA
PODRSKE

17,9%

UNAPREDENIJE POLOZAJA
PREDUZETNISTVA U DRUSTVU

8,5%

POJEDNOSTAVLIENIJE PROCESA
POKRETANJA STARTAPA

3,5%

KREIRANIJE
EGULATORNIH
SANDBOKS-A

N=201

38,8%

POVECANJE TRANSPARENTNOSTI
1 OPCLJA ZA FINANSIRANIE

18,9%

PROMOVISANJE PREDUZETNICKOG
RAZMISLJANJA I VESTINA
U OBRAZOVNOM SISTEMU

11,9%

VISE MOGUCNOSTI ZA
UKUUCIVANIJE ZAPOSLENIH
U VLASNICKU STRUKTURU
KOMPANIJE

8,5%

POSEBNA PRAVILA ZA
SNIVANJE DRUSTAVA (SPV)
ZA ULAGANIJE U STARTAPE

4.0%

VISE FLEKSIBILNOSTI U
POGLEDU ORGANIZOVANIJAI
EVIDENTIRANIJA
RADNOG VREMENA

32,3%

BRZE PRILAGODAVANIJE
PROPISA | ZAKONA NOVIM
POSLOVNIM MODELIMA

18,4%

OLAKSANO KORISCENJE DIGITALNIH
PLATFORMI ZA ISPLATE
1 UPLATE IZ INOSTRANSTVA

11,4%

PODRSKU ZA
TRANSFER TEHNOLOGIJE

71,5%

OLAKSAVANIJE
ZAPOSLJAVANJA STRUCNJAKA 1Z
INOSTRANSTVA

3,0%

DRUGA OCEKIVANIJA

* Ispitanici su imali mogucénost da oznace vise odgovora
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Pre svega istiCemo da startap zajednica ulazi u narednu godinu sprovodenja Strategije za razvoj
startap ekosistema od 2021. do 2025. godine, dok je Vlada RS usvojila Akcioni plan za 2024. godinu.
Opsti cilj ovogodisnjeg plana je rast broja registrovanih startapa za 300, dok od posebnih ciljeva
izdvajamo podizanje startap preduzetnickog kapaciteta kroz obrazovne programe, unapredenje
infastrukturne i programske podrske, kao i unapredenje mehanizma finansiranja startapa.

Dobra vest je da je sa radom poceo novi Registar subjekata nacionalnog inovacionog sistema koji
vodi Fond za inovacionu delatnost. U registar mogu da se upiSu svi inovativni subjekti (strartapi,
spinofovi, istrazivacko-razvojni centri, centri za transfer tehnologije), inovaciona infrastrkutura
(organizacije podrske, nauc¢no-tehnoloski parkovi), kao i investitori (poslovni andeli). Registar ¢e
doprineti boljem povezivanju inovacionog ekosistema i olakSati koriS¢enje poreskih olaksica i osta-
lih benefita inovativnim subjektima koji su upisani u registar.

U pogledu novih modela za prikupljane kapitala, DSI zagovara moguénost tokenizacije udela u
drustvima sa ogranicenom odgovornoscu. Ovaj model ¢e primarno doprineti efikasnom grupnom
finansiranju startapa (crowdfunding), ali i lakSem i brzem sekundarnom trgovanju takvih udela,
bez preterane birokratizacije. Pored tokenizacije udela, novi model za efikasno prikupljanje kapita-
la za startape je i zakljucivanje SAFT ugovora (Simple Agreement for Future Tokens) cije prednosti
su detaljno opisane u Vodicu za SAFT ugovore objavljenog na Startap Portalu.1®

DSI takode nastavlja sa naporima za unapredenje regulatornog okvira za finansiranje startapa, od
kojih su finansiranje putem konvertabilnog zajma i SAFE ugovora (Simple Agreement for Future
Equity) prioritet. Takode, ukoliko budu usvojena, dodatno olakSanje za andele predstavljace i nova
pravila u vezi sa osnivanjem posebnih fondova za investiranje koji ¢e olaksati i ubrzati investiranje
od strane veceg broja investitora u startap (SPV za investiranje).

16 https://startap.gov.rs/baza-znanja/vodic-za-saft-ugovore/

Pored usvojenog seta poreskih olakSica za razvoj ekonomije znanja i inovacija, DSI nastavlja da radi
na uvodenju novih poreskih olaksica, od kojih su najbitnije one koje se ticu finansiranja startapa u
ranoj fazi.

Kada je rec o kljucnom problemu koji navode osnivaci startapa — ogranicenja koja namecu propisi
o deviznom poslovanju — DSl je zagovarala i nastavice da javno zagovara liberalizaciju i pojednos-
tavljenje ove regulative.

Takode, i ostali ciljevi i planovi DSI u regulatornoj sferi su u skladu sa iskazanim potrebama startap
zajednice, koja moze da i ubuduée racuna na podrsku Inicijative Digitalna Srbija.
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Startapi u Srbiji:
Napredak i prepreke na putu ka inovacijama

TLDR - Dosta je uradeno, ali mora jos.

U prethodnim godinama su i privreda i drzava, ali i nevladin sektor prepoznali znacaj startapa za
srpsku ekonomiju i ulozili su velike napore da stvore okruzenje u kome startapi mogu lakse da
napreduju i da se razvijaju.

Drzava je sa svoje strane donela Strategiju razvoja startap ekosistema 2021-2025, Zakon o
inovacionoj delatnosti i niz drugih propisa kojima se olakSava osnivanje i rad startapa. Kroz
institucije Ciji je osnivac (na primer Fond za inovacionu delatnost) drzava je omogudila i znacajnu
finansijsku, strucnu i drugu pomoc. Uveden je i niz poreskih podsticaja ne samo za startape vecilT

industriju u celini.

Privreda je takode znacajno investirala - neke kompanije su napravile svoje inkubatore i
akceleratore, a mnoge su usle u partnerstva sa startapima radi inoviranja sopstvenog poslovanja
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Nevladin sektor je takode uklju€en kroz razlicite programe u partnerstvu sa medunarodnim
institucijama kroz koje se startapima pruza mentorska i finansijska podrska. Napravljene su i
znacajne grupe, odnosno mreze poslovnih andela koje pomazu ne samo finansijski vec i kroz
mentorisanje i mrezu kontakata (smart money).

Ipak, neke stare boljke su ostale. Pre svega tu je ,red tape”, odnosno preobimna regulativa
narocito u oblasti deviznih propisa i platnih usluga koja manje-vise potpuno onemogucava razvoj
fintech startapa u Srbiji. Ali ne samo kod njih, vec i svaki drugi startap koji u svom biznis modelu
ima intezivna placanja, na primer naplate u ime i za racun drugih, nailazi na dosta problema u
dnevnom poslovanju.

Sam rad drzavne administracije je takode cesto problem. Naime, iako postoje brojni poreski
podsticaji, u praksi se javljaju mnoge nedoslednosti u primeni i tumacenju podsticaja od strane
poreske uprave sto stvara dosta nesigurnosti. Nije samo drzavna administracija neprilagodena
brzini rada startapa - srpski bankarski sektor je takode vrlo rigidan i sporo reaguje (Sto je dobrim
delom posledica pomenute striktne kontrole koja onemogucava inovacije).

Finansiranje je znatno bolje nego sto je bilo pre par godina ali i dalje daleko od nivoa zrelijih
ekosistema. Bitan razlog za to je i dalje relativno siromasna ekonomija i mali nivo viska kapitala
koji bi iSao ka startapima, ali postoji i dosta prostora za bolji institucionalni okvir. Na primer,
poreski rezim alternativnih investicionih fondova i dalje nije sjajan, ai sam proces osnivanjairada
je dosta komplikovan.

Neke od ovih izazova nije moguce resSiti preko noci (na primer dalje jacanje ekonomije koje ¢e
stvoriti viSak kapitala za finansiranje startapa). Ali ono Sto se moze uraditi relativno brzo i puno
bi pomoglo jeste izmena propisa koja bi dodatno olaksala poslovanjei bolja koordinacija drzavnih
organa radi ujednacenije primene postojecih olakSica. Ovo je znacajno ne samo za startape vec i

za privredu u celini.

karanovic/partners
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1ZAZOVI ZA STARTAPE U SRBJI

U kontekstu startap ekosistema u Srbiji koji je joS uvek u fazi aktivacije prema Startap Dzinom
metodologiji, nedostatak zajednickog iskustva i znanja unutar zajednice dodatno otezava
prevazilazenje postojecih izazova. Analiza izazova sa kojima se startapi suocavaju pokazuje da je
finansiranje i dalje glavniizazov za startape u Srbiji (59,7%). To je prac¢eno problemom pridobijan-
ja kupaca, sto istice 39,3% startapa, dok 28,4% ima izazov sa zaposljavanjem kadra sa odgovara-

ju¢im znanjima i vestinama. Ova tri kljucna izazova bila su navedena i u Startap skeneru 2022 i
2023, s tim sto je u ovogodisnjem istrazivanju pridobijanje kupaca izbilo na drugo mesto Sto
govori o povecanju trzisnog fokusa domacih startapa. Pored toga, kao i prethodnih godina, znaca-
jan broj ispitanika (24,9%) kao izazov navodi nevidljivost Srbije na globalnom trzistu. Neophodno
je obratiti posebnu paznju na dalju analizu ovih izazova i razviti ciljane programe podrske koji di-
rektno adresiraju trenutne potrebe startapa, cime se doprinosi ubrzanom napretku ekosistema.

NAJVECI 1ZAZOVI

| 597% - (s
Zaposljavanje kadra sa ! 0

adekvatnim vestnama | 28,4% - {

Nevidljivost Srbije ! 0
naglobanomtrzists | 2M9% - s OO
oo | 21,8% r

Razvoj proizvoda 20,4% .

Razumevanje pravnog okvira | 1l|.,9°/o .

Dostupnost adekvatnih 0
programa podrike | 12,9% .

Razvoj tima 1,4% .

Pronalazenje adekvatnog | 0
mentora ¢ 8’0 /o

Izbor biznis modela 6,5°/o °

Pravljenje poslovnog plana | 4.5%

N=201 * [spitanici su imali moguénost da oznace vise odgovora
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Nevenka Rangelov

Kako prevazici tri klju€na izazova za startape u Srbiji?

Prethodne dve godine su za startape globalno bile medu najtezima u poslednjoj deceniji — dramaticni padovi
u valuacijama, tezi pristup kapitalu, sasecanje troSkova i smanjenje broja zaposlenih. Ovi trendovi su se uz
malo kasnjenje preneli i na Srbiju i u nekoj meri osetili i u nasem ekosistemu. Medutim, u skladu sa ranom
fazom u kojoj se nas ekosistem nalazi, veliki broj startapa verovatno nije osetio znacajnije posledice ovih
ekonomskih promena.

To naravno ne znaci da se lokalni startapi nisu suocCavali sa svojim setom izazova. Tri izazova se iz godine u
godinu, kako kroz istrazivanje ekosistema tako i kroz anegdotarne uvide izdvajaju kao najrelevantniji. Na
prvom mestu je uvek novac, to jest finansiranje, a blisko iza su prodaja i dolazak do kadra sa adekvatnim
vestinama.

Show me the money

Novac za vecinu startapa generalno vazi za najoskudniji resurs, stoga ne iznenaduje da uvek prednjaci i kada
su u pitanju izazovi za lokalne startape. Ipak, na ovom planu kao ekosistem imamo cCime da budemo
zadovoljni.

Jedna od bitnih prepreka daljem razvoju startapa u Srbiji dugo je bila rupa u finansiranju startapa u ranoj fazi
- nakon sto neki obecavajuci startap dobije grant od Fonda za inovacionu delatnost, nije imao dodatnih izvora
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finansiranja dok ne stasa za dosta zrelije fondove poput South Central Ventures-a. lako se ta rupa nije u
potpunosti zatvorila, napravljen je veliki pomak novim programima Inovacionog Fonda, Start Tech-a i drugih,
kao i aktiviranjem poslovnih andela.

Medutim, startapima novca i dalje manjka i to nas dovodi do drugog, i mozda klju¢nog izazova: gde su klijenti?

T

Always be closing!

Izvikano je koliko je prodaja velika manjkavost naseg ekosistema, ali moramo to i ovde ponoviti. Nedostatak
klijenata i trakcije su u dosta slucajeva zapravo koren problema kod onih startapa koji kao glavni izazov
identifikuju finansiranje. Necete dobiti paznju investitora ako nemate solidan business case, a cak je i
grantove teze dobiti bez toga nego pre nekoliko godina.

Startapi to prepoznaju, sto se izmedu ostalog vidi iz podataka Startap skenera gde osnivaci navode prodaju

kao oblast u kojoj je najteze zaposliti nove clanove tima, a gde postoje najvece potrebe za pojacanjem.

Ekosistem je naprosto siromasan kada je u pitanju to znanje, i to je veliki zadatak kako za same osnivace koji

moraju razviti tu ekspertizu, tako i za organizacije podrske koje treba da potpomognu stvaranje takvog kadra.

Klju€ni korak u tom naporu jeste povezivanje i razmena znanja sa stranim trzistima koja imaju tradicionalno \
jaku prodaju, Sto je pre svega Severna Amerika.

You complete me

Kroz pricu o prodaji smo se vec dotakli tre¢eg izazova - dolaska do kadra sa odgovarajuc¢om ekspertizom.
Medutim, jedan interesantan uvid povezan sa ovom temom do kog sam dosSla tokom prosle godine kroz rad
sa startapima u vrlo ranoj fazi je koliko se primetno povecao broj netehnickih osnivaca u ekosistemu.

To je super vest jer netehnicki osnivaci cesto sa sobom donose domensko znanje i poslovne vestine i
kontakte (Cesto imaju i bolje oko za identifikovanje problema vrednih reSavanja), ali ovaj pozitivan trend ima
i svoje nalicje, u slucaju kada iz price izostanu tehnicki suosnivaci (Sto se makar anegdotarno pokazalo kao
vrlo cest slucaj). Tu se javlja situacija da startapi bez tehnickog suosnivaca apliciraju na grantove kako bi
mogli da unajme osobu ili tim koji ¢e im razviti MVP i kako bi uopste krenuli sa validacijom svog koncepta na
trzistu.

Startapi moraju jako brzo da iteriraju na osnovu inputa sa trzista i iako to nije nemoguce u slucaju kada
unajmite eksternog saradnika da vam radi razvoj, znacajno je teze, sporije i skuplje. Zato mi se €ini da smo kao
ekosistem zreli da podstaknemo spajanja izmedu tehnickih i netehnickih talenata koji bi zajednicki radili na
startapima, jer znamo koliko su jedni drugima potrebni.

Za kraj, iako smo se u ovom tekstu bavili preprekama za naSe startape, one su nam istovremeno i naznaka
potencijala i pomazu nam da zamislimo nas ekosistem u njegovoj narednoj iteraciji. Stoga se nadam da ce
nam diskusija o izazovima posluziti kao inspiracija i da ¢e nas pogurati da josS vrednije radimo da ih
prevazidemo.
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MAKROEKONOMSKI POKAZATELIJ

U Srbiji, prema zvani¢nim podacima, zivi 6.641.197 stanovnika.??

Prema proceni Republickog zavoda za statistiku (RZS) s kraja 2023. godine, realni BDP je u 2023.
godini porastao 2,5% u odnosu na prethodnu godinu.’® Vrednost izvoza roba i usluga u periodu od
januara do novembra 2023. godine je iznosila 40,57 milijardi dolara (rast od 11,92% u odnosu na
isti period prethodne godine), a vrednost uvoza je bio 43,74 milijardi dolara.® Deficit u spoljno tr-
govinskoj razmeni roba i usluga je iznosio 3,17 milijardi dolara. Srbija je od januara do novembra
2023. godine u oblasti IKT usluga ostvarila izvoz u vrednosti od 3,3 milijarde dolara (povecanje od
34% u odnosu na isti period prosle godine), dok je uvoz usluga u oblasti IKT iznosio 780 miliona
dolara.

Ukupan broj registrovanih zaposlenih u 2023. godini je iznosio 2.360.588 zaposlenih, Sto je go-
diSnje povecéanje od 2,2%.2° Od tog broja, najveci deo (80.2%) je zaposlen u pravnim licima, 17,5%
su preduzetnicii lica zaposlena kod njih i lica koja samostalno obavljaju delatnost, a ostatak reg-
istrovani individualni poljoprivrednici.2' U oblasti Racunarsko programiranje, konsultantske i s
tim povezane delatnosti je registrovano 64.900 ili 2,81% od ukupno zaposlenih u 2023. godini. U
tre¢em kvartalu 2023. stopa zaposlenosti starijih od 15 godina je iznosila 50,7%, a stopa nezapos-
lenosti 9%.22 NEET stopa tj. procenat mladih koji niti rade niti su u procesu obrazovanja ili obuke
je u starosnoj grupi 15-24 godina bio 12,8%, odnosno 15,8% u starosnoj grupi 15-29 godina.

U novembru 2023. je prosec¢na mesecna neto zarada u Srbiji iznosila 89.956 dinara (832 dolara -
USD), dok je polovina zaposlenih (medijalna zarada) u novembru primila neto zaradu do 69.088
dinara (639 USD).23 U oblasti Racunarsko programiranje, konsultantske i s tim povezane delatno-
sti prosecna neto plata je i dalje 3 puta (3,1) veca od prosecne i 4 puta veca od medijalne neto
zarade u Srbiji i ona je iznosila 281.991 dinara (2611 USD). Prema podacima dostupnima na sajtu
Helloworld, u Srbiji je prosecna neto plata na junior poziciji u poslednjih 12 meseci iznosila 886
evra, a na senior poziciji 2220 evra.2* Rezultati istrazivanja o platama u IT sektoru 2023. godine su
pokazali da se u okviru profesije softverskih inZenjera medijalne zarade kre¢u od 1150 evra (ju-
nior), pa 3030 evra (senior), do 3650 evra (lead) i 4500 eura (principal), dok je visina plate za me-
nadzerske pozicije (npr. Head of Engineering i CTO) viSa od navedenih.25

Prema redovnom godisnjem istrazivanju RZS, u Srbiji je 2023. godine, 75,9% domacinstava pose-

dovalo racunar, 94,4% mobilni telefon, a 55% laptop.2¢ Razlike u podacima postoje po regionima,
kao i tipu naseljai visini prihoda domacdinstva. Znatno manje domacdinstava koja Zive van gradskih

naselja koristi racunar (66,1% prema 81,5% u gradovima). U kategoriji domacinstva ciji prihodi ne

prelaze 30.000 dinara samo 30,9% poseduje racunar, 57,7% domacinstava sa prihodima izmedu
izmedu 30.000 i 50.000 dinara, dok cak 99,3% domacinstava Ciji prihodi prelaze 90.000 dinara
ima racunar. U Srbiji najveci deo domacinstava (85,6%) ima Sirokopojasnu internet konekciju i to
89,3% fiksnui 76,9% a mobilnu. Ovo istrazivanje je pokazalo i da 100% svih kompanija ima pristup
internetu, 85,1% ima svoj sajt, dok je 28,2% prodavalo proizvode preko interneta.

Ako posmatramo ukupna (he samo drzavna) izdvajanja, prema podacima RZS u Srbiji je 2022.
godine za naucno istrazivanje i istrazivacko-razvojnu (R&D) delatnost izdvojeno 68 milijardi
dinaraili 0,97% BDP. U EU su tokom 2022. godine izdvajanja za istrazivanje i razvojiznosila 2,23%
BDP.28 Od svih clanica Unije 2022. godine su najviSe za istrazivanje i razvoj izdvajale Belgija
(3,44%), Svedska (3,40%), Austrija (3,20%), a sledile su ih Nemacka (3,13%) i Finska (2,95%).2° U
cilju poredenja ovih brojki pomenuéemo izdvajanja SAD (3,46%) i Japana (3,34%), ili Kine
(2,41%),3° dok su dve drzave koje najveci deo BDP izdvajaju za R&D Juzna Koreja (4,93%) i Izrael
(5,56%).31

U strukturi organizacija koje se bave istrazivanjem i razvojem u Srbiji privredni sektor ucestvuje

sa 54,9%, visoko obrazovanje sa 29%, drzavni sektor sa 15,6%, a neprofitni sektor sa 0,5%.32
Privredni sektor je u istrazivanje i razvoj ulozio 61% svojih sredstava, dok su drzavna i sredstva
lokalnih samouprava koristili drzavni sektor (71,7%) i visoko obrazovanje (62,2%).

17 Republicki zavod za statistiku (RZS), 29/01/2023, https://www.stat.gov.rs/.

18 Ekonomska kretanja 2023 - Procena, RZS, https://publikacije.stat.gov.rs/G2023/Pdf/G20231354.pdf.

19 Statistika ekonomskih odnosa sa inostranstvom, NBS, 29/01/2023, https://nbs.rs/sr/drugi-nivo-navigacije/statistika/platni_bilans/
20 PezucmposaHa 3anocneHocm, 2023. 30.01.2024. https://www.stat.gov.rs/vesti/statisticalrelease/?p=15000&5a=245s=2402

21 PecucmposaHa 3anocneHocm, 2023. 30.01.2024. https.//www.stat.gov.rs/vesti/statisticalrelease/?p=15000&0=24&5s=2402

22 AHKema o paodHoj cHasu, Ill keapman 2023. Caonwmerse 6poj 327 - 2o00. LXXIII, 30.11.2023. https://publikacije.stat.gov.rs/0G2023/Pd-
f/G20231327.pdf

23 [IpoceyHe 3apaode no 3anocsieHom, Hosembap 2023. https://publikacije.stat.gov.rs/G2024/Html/G20241017.html

24 HelloWorld, Kolike su IT plate?, 29/01/2023, https://www.helloworld.rs/plate/junior?time_span=2; https://www.hel-
loworld.rs/plate/senior?time_span=_2.

25 Anketa o platama - Transparentnost zarada u IT industriji, Fishingbooker, https://inside.fishingbooker.com/anketa-o-platama/.

26 Upotreba informaciono—-komunikacionih tehnologija u Republici Srbiji, 2023. https://publikacije.stat.gov.rs/G2023/Pdf/
G202316018.pdf

27 HayuyHoucmpaxxkusayka u passojHa oenamHocm, 2022, https://publikacije.stat.gov.rs/G2023/Pdf/0G20231238.pdf, Podaci za 2023.
godinu ce biti objavljeni tokom 2024.

28 RGD expenditure, Eurostat, 29/01/2024, https.//ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=R%26D_expenditure
29 R&D expenditure, Eurostat, 29/01/2024, https.//ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?-
title=R%26D_expenditure#Gross_domestic_expenditure_on_R.26D

30 R&D expenditure Bar chart, Eurostat, 29/01/2024, https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?-
title=R%26D_expenditure#Gross_domestic_expenditure_on_R.26D

31 Prema podacima World Bank iz 2021, videti https://data.worldbank.org/indicator/GB.XPD.RSDV.GD.ZS?most_recent_value_desc=true.
32 Statisticki godisnjak Republike Srbije 2023, str. 379, https://publikacije.stat.gov.rs/G2023/Pdf/G20232056.pdf.
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ZAHVALNICA

ZAHVALJUJEMO SE SVIM ORGANIZACIJAMA KOJE SU PODRZALE PROJEKAT |, POSEBNO, MOTIVISALE STARTAPE DA UCESTVUJU U ANKETI.
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