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1. UVOD

Napredak drustva i tehnologije dogada se zahvaljuju¢i konzistentosti razvoja novih
tehnologija i njihovom probijanju na trZiSte. Na trZiStu se danas mozZe pronaci velik
broj istih proizvoda, ali razliCite cijene i kvalitete. Radi toga neka poduzec¢a puno
ulazu u svoju uslugu ili proizvod kako bi korisnici bilo zadovoljni odnosno kako bi to
poduzece ostvarilo Sto vedi profit. lako se iz dana u dan se razvijaju novi proizvodi na

trziStu s druge strane postoji propast drugih proizvoda ili usluga.

Proizvodi koji su se proizvodili proSlog stoljeca iza sebe imaju dugu tradiciju i
kvalitetu. Nazalost tih proizvoda je danas sve manje jer iz dana u dan nastaje nesto
novo i bolje od prethodnog proizvoda. Dok starija populacija ljudi i dalje ostaje vjerna
tim ,starijim“ proizvodima, mladi Zude za tim da imaju najbolji i najnoviji proizvod.
Modernizacija drustva dovela je do toga da ljudi oCekuju da im zZivot postane $to
jednostavniji i da sve mogu odraditi u par klikova. Bez obzira §to na trzistu vec postoji
neki proizvod ili usluga, svakim danom nastaje neSto novo Sto ¢e nadmasiti

prethonika.

Prije nego Sto neki proizvod dode na trziSte potrebno je to trZiSte prouciti. Prilikom
toga mora se gledati koju skupinu ljudi bi taj proizvod mogao zanimati, koliko ¢ée se
tog proizvoda ponuditi na trziStu te koliko ¢e ljudi taj proizvod zaista i kupiti odnosno

kolika ¢e biti potraznja.

No, u nekim slu¢ajevima navedena analiza trziSta se ¢ak ni ne radi jer proizvodaci
smatraju da imaju dovoljno dobar proizvod koji bi mogao uspjeti. Takvi proizvodi
nazivaju se disruptivnim proizvodima. Takav ulazak na trziSte gdje proizvodaci dobiju
ideju te je odmah i predstave mozZe im donijeti veliki uspjeh, no kako bi taj proizvodac
i dalje opstao na trziStu mora konstantno poboljSavati svoj proizvod. U suprotnom

neki drugi proizvodac ¢e preuzeti njegovu ulogu.



Proizvod ili usluga na trziStu moze uspjeti ukoliko iza sebe ima dobar poslovni model.
Kao i svaka slozena definicija, tako se i poslovni model moze definirati na viSe
nacina. Jedna od definicija kaze kako je poslovni model plan kojim se kreiraju
razliCite strategije koje bi trebale osnaziti poduzecée. Strategije se sastoje od borbe
poduzeéa sa konkurencijom zatim od raspodjela resursa, strukture odnosa u

poduzecu kao i sam odnos s korisnicima.

Kako dolazi do toga da neka poduzecéa propadaju, a druga opstaju iako se proizvodi
isti proizvod ili pruza ista usluga. Odgovor je upravo u nazivu ovog rada, a to je
disrupcija odnosno disruptivni poslovni modeli. Temeljni dio ovog rada analizira
poslovne modele razli€itih usluga i proizvodaca te pokuSava objasniti kako se njihov
uspjeh ostvario i kako se dalje odrzava. S druge strane objasnjava se Sto je dovelo

do propasti ostalih proizvodaca i usluga.

2. POJAM DISRUPCIJE

Pojam disrupcija svoje znacenje u tehnoloSkom smislu poprima 1997. godine u knijizi
»The innovator's Dilemma: When New Technologies Cause Great Firms to Fail”
Knjigu je napisao americki profesor Claton Magleby Christensen. On u svojoj knijizi
analizira i pokusava objasniti zasto i kako dolazi do propadanja velikih uspjesnih
poduzecéa odnosno zasto i kako se neki proizvod uspije probiti na trziSte te samim tim

izazvati propast nekog velikog poduzeca.

Proizvod koji se pojavljuje na trziStu ne mora biti neSto $to nikada nije videno, dapace
u vecini sluCajeva radi se o proizvodu koji na trziStu ve¢ postoji, ali ovaj novi proizvod
jednostavno je bolji i inovativniji. Kao $to i sam Christensen opisuje, za propast
velikih poduzeéa postoji par kritiCnih to¢aka. Primjerice loSe vodstvo pri tome misli se
na mendzment poduzeda, loSe planiranje i ispunjavanje zadanih ciljeva, lo$ raspored

budzZeta kao i sam utjecaj drzave.

Ukoliko se poduzece veé¢ i nalazi u kriti€noj situaciji samo probijanje novog,
inovativnog proizvoda na trziSte mozZe znacliti kraj poduzeca. Prilikom opisa

disruptivnih modela naglasak se uvijek stavlja na to da je proizvod inovativan.



Sama rije€ ,inovativan“ govori da se radi o neCemu $to je bolje, naprednije od
prethodnog proizvoda, a u vecini sluajeva i jeftinije te je to ono $to danasnji korisnici
zapravo zele. Dakle, oni Zele uslugu ili proizvod koja je bolja od prethodne i koja ¢e

im jo$ viSe olak3ati svakodnevne probleme sa kojima se susrecu.

Svaki proizvod odnosno poduzece koje se probija na trziSte mora iza sebe imati neki
novi trend, nesto Sto ¢e ljude odusSeviti i na Sto ¢e ljudi biti spremni izdvojiti Cak i vedi
iznos nego Sto su prije. Svijet funkcionira tako da ljudi Zude za novim, najboljim i §to
inovativnijm proizvodom. Nekim poduzecima to zapravo ide vrlo lako jer iza sebe

imaju tim sposobnih i obrazovanih ljudi koji mogu razumijeti Sto korisnik oCekuje i zeli.

Napredak
tehologije

Poslovni DISRUPCIIA

model

Potpuna
inovacija

Slika 1. Razli¢ite vrste disrupcije, izvor: Gans Joshua, The Disruption Dilemma, The MIT Press,
London, Engleska, 2016., str.12.

Disrupcija moze biti u razliCitim oblicima i industrijama. Naj¢eS¢ée se primjenjuje u
tehnoloskoj industriji jer je ona najnaprednija i tu se oCekuju konstantne promjene.
Disrupcija mozZe predstavljati poslovni model, a u nekim slu€ajevima moze biti
potpuna inovacija, ali i napredak tehnologije u smislu da dolazi do poboljSanja ve¢
stare tehnologije.



Kada se govori o disruptivnom poslovhom modelu u obzir se uzima vise ¢imbenika
kao Sto su menadzment poduzeca, strategije kao i resursi s kojima poduzece
raspolaze. Koliko je to poduzece spremno prihvatiti novi disruptivni model ovisi o
navedenim Cimbenicima. S druge strane ne mora biti da poduzece prihvac¢a novi

model poslovanja vec je ono koje ga osmisljava.

Kod napretka tehnologije radi se o tome da pouzecéa poboljSavaju proizvode koji vec
postoje na trzistu. Oni taj proizvod rekreiraju i prodaju po jefitnijoj cijeni. U ovome
radu detaljno ¢e se objasniti svaka pojedina vrsta disrupcije. Uzimajuéi to u obzir
moZe se reci da postoji disuptivan proizvod kao Sto je iPhone, disruptivan model
poslovanja kao $to je primjer Netflix-a, ali i sasvim nova inovacija kao Sto je primjer

blockchaina.

2.1. Pojavai definicija disrupcije

Christensen u svojoj knjizi disrupciju opisuje kao proces gdje mala poduzeca ili start
— up tvrtke, konkuriraju velikim, razvijenim kompanijama sa vrlo malo resursa i malim
brojem korisnika. Za razliku od njega J. Gans u svojoj knjizi ,The Disruption
Dilemma“ koja je izdana 2016. godine, disrupciju opisuje: ,What a firm faces when
the choices that once drove a firm's success now become those that destroy its
future.” U prijevodu disrupcija je pojam kojim se definira ono s ¢ime se poduzece
suoCava kada odluke koje su nekada davale uspjeh tom poduzecu postanu ono Sto

¢e ih u buduénosti unistiti. *

U danas$njem svijetu rije€ disrupcija ima drugacije i prosirenije znaCenje nego sto je to
bilo 90-ih godina. Pa se tako pojam disrupcije mozZe upotrijebiti u svim poljima jer
njezino znacenje predstavlja prekidanje nekog procesa. Krajem 80-ih godina proslog
stolje¢a kada je zazivjela ideja digitalizacije i rada kompjutera od strane Bill Gatesa
osnivata Microsofta dolazi i do razvoja CD-ROM-a. Gatesova ideja je bila da se
enciklopedije digitaliziraju. Najvec¢i konkurent pri tom predstavljala je Encyclopaedia

Britannica.

! Samostalni prijevod autora, izvor: Gans Joshua, The Disruption Dilemma, The MIT Press, London,
Engleska, 2016., str. 13.



Encyclopaedia Britannica je poduzece koje se bavi prodajom enciklopedija u
tiskanom obliku i ima svoju dugogodiSnju tradiciju. Svoju prodaju je uspjeSno
odradivala sve do pojave CD-ROM-a kada njezin uspjeh krec¢e nizbrdo. Temelj svog
uspjeha krije se u tome S§to je svaki proizvod predstavljan osobno. Encyclopaedia
Britannica je imala svoje zaposlenike koji su iSli od ku¢e do kuce i predstavljali
kvalitetne enciklopedije koje su u tadasnje vrijeme imale pozitivan utjecaj kako na

djecu tako i na odrasle.

Zbog svoje kvalitete ljudi su bili spremni izdvoijiti veliki iznos za njih, a to su radili zato
Sto se smatralo da obitelji koje posjeduju ijednu enciklopediju daju svojoj djeci
dodatno znanje $to je znacilo da bi djeca mogla biti obrazovanija, a samim time i
uspjesnija u daljnjem zivotu. Najveci preokret dogada se kada je Microsoft putem
CD-ROM:-a lansirao svoju digitalnu verziju enciklopedije pod nazivom Encarta. Osim
Sto je svojom pojavom na trZistu donijela neSto novo i inovativnije jer se nalazila na

CD-u, Encarta je bila viSestruko jeftinija od Encyclopaedia-e Britannica-e.

Navedeni razlozi pocinju stvarati ozbiljne probleme za Encyclopaedi-ju Britannica-u i
njezino poslovanje. Upravo tada dolazi do pada prodaje tiskanog oblika jer sve vise
ljudi prelazi na digitalni oblik iako tada raCunala nisu bila dostupna bas svakom
kuc¢anstvu. Drugim rije€ima, pojava Encarte na trzistu poprilicno je nastetila uspjehu

Encyclopaedi-je Britannica-e.

Nakon Encarte na trZiste i sama raCunala stiZe joS bolja verzija enciklopedije, a to je
velikopoznata Wikipedia. Od same pojave ova stranica nize uspjehe. Iza toga se krije
nekoliko razloga, prvi od toga je da je besplatna. Dakle, sve $to je potrebno je
povezivanje na internet. Osim toga, vrlo je opSirna i mogu je pisati svi korisnici
interneta Sto nekada moze donijeti Stetu jer moze doéi do neistinosti informacija.
Upravo zbog toga je Wikipedia organizirala stru¢ne ljude koji ¢e te informacije i
provjeravati. Ono $to se moze zakljuciti je da je Wikipedia preuzela ulogu najveceg

izvora informacija i podataka.

Encyclopaedia Britannica i danas posluje, no ne tako uspjeSno kao nekada. Ona se
sama takoder morala digitalizirati pa tako danas postoji web stranica na kojoj se
moze pronadi sve §to je nekada bilo izdano u tiskanom obliku. Bez obzira na svoju
digitalizaciju, Encyclopaedia Britannica nije uspjela dosti¢i svoju nekadasnju slavu,

no i dalje se trudi svojim korisnicima pridonijeti istinite i korisne informacije.
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Slika 2. Digitalizacija enciklopedije, izvor: https://editions.seedtable.com/shrinking-markets/ (pristup:
30.08.2020.)

Gore prikazana fotografija primjer je kako je doSlo do digitalizacije enciklopedije.
Tijekom proSlog stolje¢a jedini dostupan izvor dodatnih informacija bio je putem
knjiga jer do 90-ih godina nisu postojala osobna ra¢unala. Encyclopaedia Britannica
je prije pojave prvog raCunala uspjesSno odradivala zadatak izvora informacija i
educirala je ljude pomocu svojih knjiga. Njezina cijena je tada bila poprilicno visoka
pa su si je mogli priustiti samo pojedini ¢lanovi drustva. Pojavom prvog racunala,

dolazi do razvoja digitalne enciklopedije, Encarte.

Za nju se moze rec¢i da donosi velike promjene u digitalnom svijetu. Osim §to se
nalazila na raCunalu, bila je potpuno besplatna i ljudima koji su posjedovali osobna
racunala pruzala velik izvor informacija. Kao i svaki tehnolo$ki proizvod ili usluga tako
je i Encarta morala napredovati i dolazi do razvoja Wikipedia-e. Wikipedia je
najpoznatija online enciklopedija koja postoji. Posjeduje ogromnu koli€inu informacija
koje su dostupne velikom broju ljudi. Osim velikog broja informacija ono $to Wikipedi-
ju €ini tako uspjeSnom je njezino jednostavno koridtenje i prilagodenost razli€itim

jezicima svijeta.


https://editions.seedtable.com/shrinking-markets/

2.2. Disruptivnai odrziva tehnologija

Disruptivni proizvodi mogu biti poboljSana verzija ve¢ postojeCeg proizvoda ili u
suprotnom mogu staviti na trziste nesSto novo, nikad videno. Velika poduzeca koja
obuhvacaju velik dio svjetskog trZista smatraju da disruptivni proizvodi nece nastetiti
njihovom poslovanju. Takav nacin razmisljanja imaju jer disruptivni proizvodi
najceSce dolaze na trziSte sa idejom ili proizvodom, a iza sebe nemaju mozda ni
osnovanu tvrtku kao ni veliki kapital. Disruptivne proizvode na trziSte najcescée
stavljaju start — up tvrtke. Start-up tvrtke iza sebe nose ideju koju predstavljaju trzisStu

te u vecini sluCajeva ta ideja i uspjeva.

Ukoliko se radi samo o poboljSanoj verziji ono Sto donosi uspjeh disruptivnim
proizvodima je da vrlo brzo mijenjaju svoj model poslovanja za razliku od velikih
poduzeéa koja se drze jedinog modela poslovanja jer je taj model njima donio
uspjeh. Kada disruptivni proizvod krene osvajati trziste tada velika poduzeca
zapocinju sa rekonstrukcijom i mijenjaju svoj model poslovanja. Dok velika poduzeca
pokusavaju promijeniti svoj model poslovanja, disruptivan proizvod osvaja velik dio
trzista.

Jednom kada disrupcija krene osvajati trziSte to nitko ne moZe zaustaviti, a niti
predvidjeti. Ljudi su navikli da se tehnologija mijenja sve brze i zbog toga su spremni
prihvatiti disrupciju. To stvara problem velikim poduzecima jer to znaci da oni moraju
biti spremni mijenjati svoj model poslovanja. Postoje poduzec¢a koja svoje proizvode
unaprjeduju putem odrzive tehnologije. Drugim rije€ima, odrziva tehnologija definira
se kao tehnologija putem koje poduzeca prate razvoj novih tehnologija i njima se

prilagodavaju kako bi osigurali svoj opstanak na trzistu.

Poduzeéa koja primjenjuju odrzive tehnologije imaju u cilju ostati na istom trZistu i
pruziti korisnicima najnovije tehnologije. S druge strane disrupcija kreira novo trziste i
pokuSava razoriti ve¢ postoje¢e. Onog trenutka kada se to dogodi poduzec¢a koja
posluju ve¢ dugo vremena pocinju gubiti svoje korisnike na trZistu jer se oni

prilagodavaju novim tehnologijama i novom trzistu.



Zadatak odrzivih tehnologija je da zadrZze postojeCe korisnike tako Sto ce
unaprijedivati svoje proizvode. Unaprijedivanjem proizvoda mijenja se oblik, boja,
veli€ina i neke druge stavke proizvoda. Dok putem disrupcije nastaje potpuno nov
proizvod s novim performacijama ili nastaje novi model poslovanja. U dolje
navednom primjeru mogu se primjetiti kakve su to danas disruptivne inovacije. Prvi
proizvod odrzive inovacije je digitalni fotoaparat. Oni, naravno i danas postoje, ali sve

viSe ljudi se odluCuje uloZiti u mobilne telefone jer se uspjelo osmisliti kako taj veliki

mc\musﬁ“ é m‘

fotoaparat smjestiti u malu kameru mobilnog telefona.

Odrziva ﬁ Britannica
tehnologija

S
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Slika 3. Prikaz odrzivih i disruptivnih tehnologija, izvor: https://towardsdatascience.com/ai-and-
disruptive-innovation-393ee89eb5dd, (pristup: 07.09.2020.)

Osim $to je puno jednostavnije za koristenje, maniji je te zauzima manje prostora.
Sljededi primjer je GPS (Globalni pozicijski sustav). Google je svojom idejom preuzeo
trziSte GPS. Njegov sustav pod imenom Google Karte uspjeSno navode korisnika na
lokaciju koja mu je potrebna. Osim Sto je sustav sasvim pouzdan, on pronalazi to€nu
lokaciju, odreduje udaljenost i navodi na najkraci put kojim se moze doci od tocke A
do toCke B. Uz sve navedene opcije, sustav je besplatan i sve $to je potrebno je
povezivanje putem interneta. Sljedeci primjer je Encyclopaedia Britannica koju je
uspjeSno zamijenila Wikipedia. Koja je takoder besplatna. Posljednja dva primjerna
opSirno su opisana u ovom radu i ono $to se moze zakljuciti je da novim modelom

poslovanja dolazi do disrupcije navedena dva primjera.


https://towardsdatascience.com/ai-and-disruptive-innovation-393ee89eb5dd
https://towardsdatascience.com/ai-and-disruptive-innovation-393ee89eb5dd

3. DISRUPCIJA U TEHNOLOSKIM INOVACIJAMA

3.1. Disruptivni model poslovanja na primjeru Netflix-a

Zivot u 21. stoljecu je popriliéno uzurban. Ljudi su navikli da im je sve na dohvat ruke
i da se sve viSe manje rijeSava na jednostavan nacin. To ide u prilog Netflix-u i Uber-
u koji se navode kao naj¢eS¢i primjer danasnjih disruptivnih poslovnih modela.
Njihove ideje osnovane su na tome da korisniku omoguce Sto bolji i lakSi doZivljaj.
lako se bave ove dvije aplikacije imaju potpuno razli€itu svrhu namjene ono sto im je

zajednicko je da jednim klikom mogu zadovoljiti svog korisnika.

Netflix-ov put uspjeha zapocinje 90-ih godina proslog stolje¢a kada se stvara ideja o
videostreamingu. Tadasnju ulogu videostreaminga imao je Blockbuster. Blockbuster
je tijekom 70-ih godina bio najjagi proizvod na trzistu Sto se ti€e proizvodnje i
distribucije razlicih filmova. Njegov pocletak temelji se na proizvodnji VCR-a

(videocassete recorder) koji su bili iznimno popularni u to vrijeme.

Blockbuster-ov poslovni model temeljio na klasichom iznajmljivanju kucnih filmova.
Kako je tehnologija tada tek kretala sa razvojem bilo je pitanje vremena kada ce
Blockbuster dozivjeti svoj kraj. To zapoc€inje paralelnim razvojem DVD-a i Netflixa.
Osim toga zapocinje i rad videoteka gdje bi ljudi dolazili posuditi DVD za gledanje koji
bi nakon odredenog vremenskog roka morali vratiti. Kako bi svojim korisnicima
osigurali $to jednostavniji pristup, Netflix je po€eo zapoceo dostavljati DVD na kuéne

adrese jer se to Cinilo kao nesto Sto bi im moglo ostvariti uspjeh.

Nakon toga, Netflix mijenja svoj model poslovanje koji se temelji na tome da korisnici
otvore pretplatu kod njih koja je imala naknadu, a za uzvrat korisnici dobiju film tj.
DVD na vremenski period koji sami Zele odnosno neograni¢eno mogu posudivati
filmove. Ovim postupkom, Netflix zapocinje sa disrupcijom poslovnog modela koji se
koristi kod Blockbaster-a.



Dok je Netflix mijenjao svoje poslovanje i doZivljavao veliki uspjeh i zadovoljstvo
korisnika, Blockbaster je s druge strane doZivio propast. lako je Blockbuster pokusao
promijeniti svoj model poslovanja i poceti pratiti trendove to nije bilo dovoljno kako bi
opstao na trzistu. Korisnici su ve¢ presli na novi model, a to je bio Netflix. Netflix je iz
godine u godinu mijenjao svoje modele poslovanja i upravo taj napredak i pruzanje

neke nove, inovativnije usluge je ono $to mu je donijelo uspjeh.

Do prije par godina, vecina ljudi nije ni Cula za Netflix, a danas je to najgledaniji
videostreaming na svijetu sa gotovo 180 milijuna pretplatnika u itavom svijetu. Bez
obzira na svoj veliki uspjeh i Netflix ima velik broj konkurenata. Od konkurenata koji
nude istu uslugu kao i Netflix do ilegalinih online stream-ova. Kako bi privukao $to
veéi broj korisnika i osigurao im Sto bolje iskustvo i dozivljaj, Netflix krece sa

vlastitom, originalnom proizvodnjom serija i filmova.

NETFLIX POSLOVNI MODEL

Kljuéni partneri Odnos s korisnicima Korisnicki
« Posebno korisni¢ko iskustvo segmenti
« Povezanost sa - Netflix poklon kartice + Zainteresiranost za gledanje
Smart-TV kompanijama - Drutvene mreze filmova, serija | dokumentaraca
« Industrija video igara
- Televizijske mreze

- Google | Amazon

E « Sadrzaj za djecu i odrasle

Kanali distribucije @

= Online stream pomocu
web-stranice

= Streamn pomocu TV aplikacija
iigracih konzola

- Podtanska dostava DVD-a

Slika 4. Netflix-ov model poslovanja, izvor slike: https://bstrategyhub.com/netflix-business-model-how-

does-netflix-make-money/ , (pristup: 30.08.2020.)

Pomocu gore navedene slike moze se zakljuciti kako Netflix ima vrlo razvijen i slozen
poslovni model. Njegov model sastoji se od 9 komponenti, a to su kljuni partneri,
kljucne aktivnosti, kljucni izvori, usluge, odnos s korisnicima, kanali distribucije,

korisniCki segment, struktura troSkova i struktura prihoda.
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Svaki od navedenih komponenti pridonosi razvoju i uspjehu Netflix-a. Pocevsi od
prve komponente — kljuni partneri. Za svoju uspjesnost Netflix mora biti povezan s
ljudima i ostalim kompanijama kako bi se mogao proSiriti na druga trazista. Neki od
kljunih partnera su povezanost sa Smart-TV, Google, Amazon, industrija video igara
i slicno. Svoj najbolji potez Netflix je napravio kada je odlu€io povezati se sa Smart-
Tv-om i video igrama jer ljudi danas ne mogu ,zamisliti zivot* bez TV, a djeca bez

videoigara.

Ono Sto je Netflix napravio je da je sklopio partnerstvom s odredenim brojem
kompanija koje se bave navedenim aktivhostima te mu tu odmah raste popularnost.
Korisnici ukoliko kupe neki uredaj na njemu automatski dobiju instaliran Netflix jedino
Sto moraju napraviti je otvoriti korisni¢ki racun i platiti pretplatu za njega i mogu ga

koristiti.

Slijede¢a komponenta odnosi se na klju¢ne aktivnosti kojima se Netflix bavi. Kao i
svakom poduzecu tako je i Netflixu u cilju odrzati $to bolju reputaciju zato se radi na
poboljSanju na nacin da se zaposljavaju ljudi, razvijaju se novi sustavi naplate,
zadrzavaju postojeéi korisnici kao i produciranje vlastitih filmova. Sto se ti¢e kljuénih

izvora za to se koriste razni softverski programi kao i algoritmi.

Osim Sto se nudi gledanje filmova i serija u visokoj rezoluciji 24 sata na dan — 7 dana
u tjednu bitno je istaknuti da se nudi gledanje bez da se ometa korisnika
prikazivanjem raznih reklama. Od ostalih usluga, Netflix se moze gledati na razli¢tim
uredajima od mobilnog telefona do racunala. Korisnici imaju neograni€en pristup
gledanja filmova i serija kao i besplatni probni period od 30 dana. Ukoliko im se

usluga ne svida nakon 30 dana ona se moze otkazati.

Zadnje dvije komponente su najbitnije jer predstavljaju nacin na koji Netflix zaraduje i
rasporeduje svoje prihode na razne trodkove. Sto se ti¢e troSkova najveéi predstavlja
ulaganje u vlastitu proizvodnju filmova. Uz to tu je i troSak kupovine autorski prava od
ostalih filmskih ku¢a kao i troSak reklamiranja i oglaSavanja. Kada se govori o
prihodima, Netflix najvecu zaradu ostvaruje putem pretplate korisnika. Pretplata
korisnika moze biti razli€ita u odnosu na ono $to korisnik Zeli. Ako su korisniku
dovolje osnovne postavke tada ¢e izabrati Basic — osnovni plan pretplate. Ukoliko Zeli
neke ekskluzivne postavke, tipa gledanje filmova u vecoj rezoluciji, ve¢a ponuda

filmova i serija tada ¢e odabrati Premium pretplatni plan.
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3.2. Disruptivni model poslovanja na primjeru Uber-a

Uber je aplikacija pomoc¢u koje korisnik u par klikova moze putovati s jedne lokacije
na drugu. S obzirom da je Uberova aplikacija opet nesto novo na trzistu, sto nije bas
videno dozivljava veliki uspjeh. Sve $to korisnik mora napraviti je skinuti aplikaciju na
svoj mobilni uredaj i aktivirati ju. Prilikom toga vozaCu dolazi obavijest na njegov
mobitel gdje se osoba nalazi i gdje mora putovati. Aplikacija je vrlo jednostavna za
koriStenje te je prilagodena svim dobnim skupinama. NajviSe privlaCi mlade ljude koji
nemaju vremena putovati vlastitim automobilom pa im je ovo najbolji i najisplativiji

izbor.

Uber je svoju aplikaciju zapo€eo 2009. godine u San Franciscu i nedugo nakon toga
proSirio se na ostatak Amerike kao i ostatak svijeta. Kako je ova aplikacija izazvala
veliku potraznju na trZistu doslo je do propasti taxi sluzbi. Ljudi su uvidjeli kako im

Uber pruza brzu, kvalitetnu i jefitinu uslugu te su svoje povjerenje prepustili njima.

Vrlo je popularan medu mladim ljudima, pogotovo turistima koji dodu na odmoru u
neku zemlju. Vise se ne gleda postoji li taxi na nekom stajaliStu nego se odmah
otvara aplikacija i naru€uje se Uber. Kako bi osigurao svoj opstanak na trzistu i Sto

vecu zaradu, Uber mijenja i proSiruje model poslovanja.

Osim S§to pruza uslugu prijevoza ono $to ga Cini prepoznatljivim je ta da vozacé
automobila moze biti fiziCka osoba koja sve Sto mora napraviti je registrirati se na
njihovoj stranici. Za razliku od taxi sluzbi gdje ljudi moraju biti obu€eni za to i kojima
je to pravi posao. Nadalje, svoj model poslovanja proSiruje i na druge djelatnosti pa
tako postoji Uber Eats gdje ljudi mogu naruciti dostavu hrane. Osim toga ljudi se

mogu zaposliti i transportirati razliite stvari putem Uber Freigh-a.

Takoder, postoji mogucénost prijevoza pomocu Uber Jump biciklima ili elektricnim
romobilima koji su trenutno dostupni samo u nekim gradovima. Sve $to je potrebno je
da se putem aplikacije odabere opcija prijevoza jednim od navedena dva sredstva, a
potom aplikacija korisnika vodi najblizoj stanici gdje se oni nalaze. Korisnik pri tom

skenira barkod putem kojeg se rezervira i naplacuje voznja tim sredstvom.
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UBER JUMP

UBER POSLOVNI MODEL

*' UBER AIR

JEDNOSTRANO TRZISTE JEDNOSTRANO TRZISTE
| @jg voce | 5 o
P platforma ) : platforma
| JUMP elektricni bicikl KORISNICI : ; UBER zra¢no vozilo KORISNICI

1 JUMP elektri¢ni romobil

.....................................

UBER RIDES

UBER EATS UBER FREIGHT

! TROSTRANO TRZISTE : : DVOSTRANO TRZISTE : : DVOSTRANO TRZISTE :

E UBER : ' ; B :

: w ’ : : B‘—' ‘—m i : il W :

: platforma : : platforma : : platforma :

| RESTORANI DOSTAVA ! i PRUEVOZNIK IZVOZNK ! VOZAC KORISNICI |
KORISNICI

AUTONOMNA VOZILA

Slika 5. Usluge koje nudi Uber, izvor: https://www.garyfox.co/uber-business-model/, (pristup:
15.09.2020.)

Otkako je doSao na trziSte, Uber vrlo uspjeSno provodi svoje modele poslovanja. U
Hrvatskoj postoji bezbroj taxi sluzbi koje posluju, ali ne toliko uspjedno jer i dalje
posluju starim nacCinom, a to je da stoje na stajaliStu ili Cak Cekaju poziv od ljudi.
Najbolji primjer dobrog poslovanja u Hrvatskoj predstavlja taxi Cammeo. Taxi
Cammeo poput Uber-a za svoju djelatnost koristi aplikaciju. Svoju aplikaciju redovito

nadograduju kako bi korisniku osigurali $to bolje informacije i pruZili $to bolju uslugu.

Za Uber se previda da ¢e u narednih par godina upotpunosti preuzeti i djelatnost
transporta pri ¢emu vrlo vjerojatno neka poduzeca doZivjeti propast. S obzirom da
ve¢ zauzimaju velik dio svjetskog trziSta velika je Sansa da ¢e uspjeti povezati

gradove te omoguciti transportiranje iz jednoga grada u drugi grad.

Upravo ovo bi mogao biti jedan od razloga zasto ¢e neka poduzecéa propast. Uber,
dakle posluje na svjetskom trZistu dok neka poduzeca samo posluju na lokalnom ili
regionalnom. Uber je zapoCeo kao mala start — up tvrtka, a svojim disruptivnim

modelom poslovanja uspjesSno mijenja trziSte transporta.
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UBER-OV POSLOVNIMODEL  NOW GO INNOVATE

KUUGNI PARTNERI < KUUGNE AKTIVNOSTI @ VRUEDNOSTI <> ODNOS SA KORISNICIMA < KORISNICKI SEGMENTI &
* Investitori « PoboljSanje mreznih aktivnosti | Za korisnika: « Samoposluga Za korisnike
« Google Maps i Google Cloud + Zaposljavanje novih ljudi i + Prijevoz na zahtjev * Na zahtjev (bazirano na korisnigkom iskustvu):
* Amazon zadravanje starih + Pracenje u realnom vremenu + Lako se koristi * Ne moraju lm?“ automobil
» Tehnoloski partneri « PoboljSati tehnologiju » Bezgotovinski prijevoz » Sigurno, zasticeno i posteno * Mogu putovati na posao
« Vozati - Geografsko prosirenje « Smanjeno vrijeme Gekanja « Odgovorno * Mogu putovati ekonomicno
+ Partneri iz osiguravajuéi kuéa | * Prosiriti se na okolna trista * Mogu ocjeniti vozata ili luksuzno
Za vozata: + Ugodna usluga
& + Prihod
KLJUCNI VORI 83 - Lakn zapotiiavanie KANALI DISTRIBUCIE & Zan;Jzaét;:
. A + Fleksibilno radno vrijeme X _ * rola-radnog vremena
< Rl « Online placanje s lslg?t:jé‘r::eplrl;?al; . gn.metrcyalw prijevoz
ikanii + Smanjena nezaposlenost * * Privatni prijevoz
+ Aplikacija * R + Online i offline oglaavanje
STRUKTURA TROSKOVA 5 STRUKTURA PRIHODA uﬂ
« Place za zaposlenike - Marketing T o - -
+ Place za vozace « Legalne aktivnosti va.',Z!Ja "'.j. goalt i Nakqa{le od otkazivanja
« Tehnolo3ki razvoj « Vozila « Razlicite cijene (valne cijene)  + Provizija od dostave
+ Premium cijene + Partnerstvo s razlicitim brendovima

Slika 6. Uber-ov model poslovanja, izvor: https://www.garyfox.co/uber-business-model/, (pristup:
30.08.2020.)

Uber-ov poslovni model sastoji 9 razlicitih komponenti koje zajedno doprinose
njegovom uspjehu i razvoju. Prva komponenta jesu klju¢ni partneri gdje spadaju
razliCiti investitori, Google Maps, Amazon, vozaci te partneri iz osiguravajuc¢ih kuca
Ciji je zadatak da svi vozaci kao i putnici budu sigurni. Klju¢ne aktivnosti sastoje se od
toga da se poboljSaju mrezne aktivnosti te da se radi na zapoSljavanju Sto vecéeg
broja vozaCa kao i zadrzavanje onih postoje¢ih. Osim toga cilj je i poboljSanje
tehnologije i razvitak na ostala trzista. Klju¢ni koji se koriste su tehnologija i razliCite

platforme primjerice web stranice, aplikacije, socijalne mreze te usmena predaja.

Sto se tie odnosa sa korisnicima oni imaju moguénost prijevoza na zahtjev, mogu
pratiti gdje se njihov vozac€ nalazi, mogu placati karticom te za tu uslugu ne moraju
potrositi puno vremena. Ukoliko im se neSto ne svida kod prijevoza, uslugu mogu
ocijeniti. S druge strane vozacli mogu raditi kako Zele jer imaju fleksibilno radno
vrijeme, mogu se baviti privatnim ili komericijalnim prijevozom te im ovaj posao moze
doéi kao hobi pomoéu kojeg ¢e zaraditi dodatan novac. Sto se ti¢e strukture prihoda
kao najbitnije stavke ona nastaje na naclin da se novac zaraduje od provizija od
voznji, naknade od otkazivanja, provizije od dostave i slicno. S druge strane struktura
troSkova sastoji se od place za zaposlenike koji odrZavaju aplikaciju i bave se

oglasavanjem, zatim tu je placa za vozace kao i za troSkove vozila.
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3.3. iPhone kao disruptivna tehnologija

Tvrtka Apple, 2007. godine na trziSte stavlja proizvod koji je vecini korisnika bio
potpuno nepoznat. Radi se o prvoj verziji iPhone-a. Radi se proizvodu koji je
zapoceo revoluciju u mobilnoj industriji. Najveci preokret predstavlja pojava touch
screena odnosno ekrana na dodir. Do tada niti jedan mobitel nije imao ekran na
dodir. Bez obzira $to je donio nesSto nevideno na trziste iPhone je imao loSije
performanse kao i lo$ pristup internetu u odnosnu na konkurete (BlackBerry, Nokia,

Sony Ericsson i Motorola).

To su bili samo neki od razloga zasto je poprimio velik broj kritika kako od strane
svojih konkurenata tako i od strane razliitih stru€nih ljudi koji su smatrali da takav
mobitel nikada nece uspjeti na tadasnjem trziStu. Pokazalo se da su svi oni zapravo
bili u krivu. lako tada iPhone nije bio toliko popularan te ¢ak nije bio niti disruptivan
proizvod jer nije uspio pridobiti trziSte kao ni velik broj korisnika svakako se moze

zakljuciti da je svojom pojavom pomijenio svijet tehnologije.

Od tada svaki slijedeci mobitel koji se krenuo proizvoditi imao je ekran na dodir i taj
klasi¢ni pravokutni oblik kojeg je imao i sam iPhone. Ono §to se moze iz ovoga
zakljuciti je da iako proizvod ne uspije odmah na trzistu ne mora znaciti da se to nece

dogoditi kasnije.

Slika 7. Razvoj iPhone-a od 2007. do danas, izvor: https://www.bankmycell.com/blog/iphone-

evolution-timeline-chart, (pristup: 30.08.2020.)

Upravo zbog velikog broja korisnika, Apple vrlo puno truda i rada ulaZze u njihovo
zadovoljstvo. Na slici se moze primjetiti kako, Apple sluSsa svoje korisnike i

udovoljava njihovim zahtjevima.
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Iz godine u godinu, pravi se novi model iPhone-a koji je bolji od prethodnika u raznim
specifikacijama kao $to su kamera, bolja performancija, veci ekran i bolja baterija.
Apple-ova primarna djelatnost bila je proizvodnja informatiCke opreme. No, kako bi
ostali na trzistu svoj model poslovanja su morali proSiriti i prilagoditi onom Sto
korisnici najviSe Zele. Pa tako danas, Apple nudi usluge kao $to su Apple Music na
kojoj korisnici mogu sluSati glazbu. Zatim iTunes trgovina, Apple Books za knjige i

audioknjige, Apple Podcast kao i Apple News.

Tijekom godina to se mijenja te se za tvrtku Apple moze recéi da svoj disruptivan
nacin poslovanja vrlo uspjeSno provodi. Ima velik broj korisnika diljem svijeta, a
svakih par mjeseci izbacuje se novi proizvod koji ljudi kupuju. Svojim proizvodima

uspjeli su pridobiti velik broj ljudi koji su im vjerni.

3.4. Predvidanje disrupcije — Polaroid i Kodak

Disrupcijom se predstavlja neki novi proizvod ili novi model poslovanja. Kao pojavu ju
je gotovo nemoguce predvidjeti. Upravo je to ono $to je i €ini jedinstvenom jer da ju je
moguce previdjeti ne bi imala toliki uspjeh. Ipak prateéi razvoj traziSta i ono Sto
korisnici zele uz pomo¢ ponude i potraznje moguce je donijeti zakljuCke da ¢e u
buducnosti doéi do veé nekakve verzije disrupcije, ali na koji nacin to nitko ne moze

znati.

Polaroid i Kodak bile su najjate kompanije u svijetu fotografije. Kodak je bio prvi koji
je 1975. godine razvio prvu digitalnu kameru. U svoje vriieme bio je na vrhuncu
uspjeha. Problem se pojavljuje razvojem mobilne industrije i uvodenjem kamera na
mobilne telefone. Kodak-ova primarna djelatnost je razvoj fotografija u obliku papira
te su oni smatrali kako nove inovacije kao $to je bila kamera na mobitelu necCe uspjeti

zamijeniti njihov dugogodisnji sustav razvijanja fotografije.

Disrupcijom se dogada upravo ono Sto je Kodak smatrao da se dogoditi ne¢e. Na
traziSte dolaze nove kamere, mobilni uredaji sa kamerama, ali i samo korisnikovo
iskustvo se mijenja pa tako ljudi viSe ni ne izraduju slike u obliku papira nego sve

pohranjuju digitalno i objavljuju putem drustvenih mreza.
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S obzirom da se Kodak nije htio prilagoditi novom modelu poslovanja, 2012. godine
morao je proglasiti bankrot. Kodak i dalje postoji kao kompanija jer joS uvijek nije sve
digitalizirano i u nekim industrijama i dalje se koristi analogni oblik fotografije. Kodak
je dozivio propast zato $to se nije prilagodio novim inovacijama kao i ni onome Sto

korisnici zele.

Sliéno kao i Kodak, Polaroid svoj uspjeh dozivljava tijekom 80-ih godina proslog
stolje¢a. Ono u €emu se razlikovao u odnosu na Kodak je da je proizvodio instant
kamere. To znaci da je fotografija bila gotova par sekundi nakon §to je uslikana.
1996. godine razvija svoju prvu digitalnu kameru. Kako je tih godina zapoceo
preokret u svijetu fotografije Sto znacli da su se digitalne kamere naveliko krenule
proizvoditi, Polaroid je bio jo§ samo jedan u nizu. Dakle nije ostvario nikakav
znacajan uspjeh na trzistu. Prilikom stavljanja proizvoda na trzZiste iza njega moraju

biti dobro organizirani ljudi, a to je ono Sto Polaroid nije imao.

Njegovi vode smatrali su da digitalizacija nije joS toliko uspjeSna i da bi trebali
nastaviti sa istim nacdinom poslovanja kao i do tada. Kao i u svim prethodnim
slu€ajevima koji su predstavljeni u ovom radu moze se zaklju€iti da ¢e novi model

poslovanja uvijek presti¢i i zamijeniti onaj stari model.

Kodak i Polaroid i dalje posluju, ali ne tako uspjeSno kao u svoje vriieme. Kodak se i
dalje bavi analognom fotografijom, dok Polaroid i dalje prodaje instant kamere. S
obzirom na napredak tehnologije i razvoj trziSta oboje su morali promijeniti svoje

proizvode kako bi opstali na trziStu.

Pa je Polaroid tako modernizirao svoje kamere na nacin da je samo promijenio izgled
kamere. Kamere i dalje obavljaju istu funkciju, a to je izrada instant fotografija. Cak ni
nakon 20 godina, Polaroid nije promijenio svoj model poslovanja. Koliko god svijet
iSao unaprijed i traZio neSto novo uvijek ¢e biti neki proizvodi koji ¢ée ostati

zapamceni.
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Slika 8. Prva moderna polaroid kamera iz 1981. (ljevo) i danasnje polaroid kamere (desno), izvor:

http://www.polaroidprinterasia.com/history.php, (pristup: 01.09.2020.)

Navedena slika prikazuje Polaroid-ov pomak u proizvodnji kamera. TocCnije, radi se u
ovom slucaju radi se o odrzivoj tehnologiji. Naime, kako Polaroid nije mogao prihvatiti
novi poslovni model koji je donijela disrupcija u tadasnje vrijeme, a ono $to se

dogodilo je da su se kamere pocele postavljati na mobilne telefone.

Kako bi opstao na trZistu, morao mu se prilagoditi pa je prilikom toga promijenio
izgled i dizajn kamere. Danasnja Polaroid kamera izgleda puno modernije i
jednostavnije za koristenje te je zbog toga ugodn korisnicima koiji je jo$ uvijek kupuju
i koriste.
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4. DISRUPTIVNA TEHNOLOGIJA

4.1. Najpopularniji disruptivni poslovni modeli danasnjice

Velike tvrtke svoje poslovne modele prilagodavaju korisniku. Korisni¢ko iskustvo je
nesto ¢cemu treba posvetiti puno paznje. Kada je korisnik zadovoljan odredenom
uslugom ili proizvodom on ¢e svoje iskustvo podijeliti sa ostatkom ljudi i na taj nacin
sama tvrtka dobiva popularnost te joj raste i sam broj korisnika. Najpopularniji

disruptivni poslovni modeli koji se danas koriste su:

Freemium Model — poslovni model u kojem se korisniku ne naplacuje usluga koju
Zeli koristiti. Korisnik ukoliko se prijavi dobije samo osnovne postavke odredene

usluge, a ukoliko Zeli nesto viSe od toga za to mora platiti.

Subscription Model — poslovni model u kojem se korisnik mora pretplatiti ukoliko
Zeli koristiti odredenu uslugu. Cilj ovog poslovnog modela je da se korisnik $to dulje
koristi tu uslugu, a kako bi u tome uspjeli svoj model moraju unaprijedivati i korisniku

nuditi nove moguénosti.

Free offerings — poslovni model u kojem se prati ono $to korisnik istrazuje na
internetu. Na temelju tog istraZivanja korisniku se mogu ponuditi odredeni proizvodi i
usluge u oblik reklama koje se korisniku mogu pojaviti na drustevnim mrezama ili na

web stranicama koje pretrazuje.

Marketplace Model — marketplace bi se najbolje mogao prevesti kao digitalna
trgovina i predstavlja model poslovanja u kojem korisnik do nekog proizvoda ili
usluge dolazi iskljuCivo putem interneta. Korisnik odabire neki proizvod ili uslugu
zatim to isto placa naj¢eSée putem interneta, a s druge strane prodavac dobiva
zahtjev za taj proizvod/uslugu i ukoliko je sve uredno odradeno, prodava¢ to

odobrava, a korisnik dobiva svoj proizvod/uslugu..
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Access — over — Ownership Model — model poslovanja u kojem fiziCke osobe mogu

iznajmiti svoju imovinu (naprimjer automobil, kucu i slicno) putem interneta.

User Experience Premium — ovaj model poslovanja temelji se na tome da korisniku
pruzi vrlo dobro iskustvo. Ako je korisnik zadovoljan sa prvotnim iskustvom on u

vecini slu€ajeva bira i premium, ekskluzivno iskustvo koje dodatno placa.

Pyramid Model — naj¢esée koristen model poslovanja u kojem je cilj privuéi sto vedéi
broj korisnika u kojem se oni moraju obvezati da ¢e tu uslugu koristiti nekoliko
mjeseci. Prilikom toga mozZe se odabrati vremenski period u kojem ¢e tu uslugu

koristiti to moze biti 1, 3, 6 ili 12 mjeseci te tu uslugu u cjelosti mora platiti unaprijed.

Ecosystem — model poslovanja u kojemu je cilj zadrzati postojeceg korisnika sto je
dulje moguce. Primjerice ukoliko neki korisnik ve¢ dugo koristi Apple-ove proizvode
vrlo je vjerojatno da Ce svi proizvodi biti te iste marke jer je korisnik navikao na njih i

sam prijelaz na neki drugi proizvod tipa Android Cini se kompliciran.

On - Demand Model — je model poslovanja u kojemu je cilj pruziti korisniku
jedinstveno, premium iskustvo na probni rok besplatno. Nakon toga korisnik sam

moze odluditi hoce li prihvatiti i plaéati taj proizvod/uslugu ili ¢e prijeci na nesto drugo.

Freemium Subscription Free Marketplace
model model offerings model
ke T I

- —
S, Google

eb

Tablica 1. Primjeri tehnologija koja primjenjuju disruptivni model poslovanja 1, izvor:
https://morethandigital.info/en/9-disruptive-business-models-new-opportunities-for-companies/,
(pristup: 27.08.2020)
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Najpopularniji primjeri Freemium modela odnosno modela u kojem korisnik dobije
osnovne postavke besplatno, a za dodatne pla¢a odreden iznos su Linkedin i Spotify.
LinkedIn je poslovna drusStvena mreza u kojoj se pojedinici predstavljaju odredenim

poslodavcima i na taj nacin pronalaze posao.

Prilikom prijave u LinkedIn korisnici dobiju osnovne postavke kao Sto su kreiranje
vlastitog profila, traznje i prijava za posao. Ukoliko korisnik nakon toga odluci da zeli
nadograditi svoj profil za to mora platiti. Tada korisnik dobije premium model u kojem
se nalaze postavke kao $to su uvid osoba koje su pregledale odredeni profil, laksi

pristup poslodavcima i sli¢no.

Spotify je aplikacija koja nudi moguénost sluSanja glazbe. Isto tako ima besplatnu
verziju koja nudi usluge sluSanja glazbe, pristup podcastima i audioknjigama i sli¢no.
Naprednija premium verzija koja se dodatno placa, pruza bolje usluge kao Sto su
sluSanje glazbe bez reklama i prekida, slusanje bez povezivanja na interneta kao i

puno bolja kvaliteta.

Primjer Subscription modela gdje je potrebno da se korisnik pretplati je Netflix.
Korisnik prilikom otvaranja korisni¢kog racuna na Netflix-u mora unijeti svoje osobne
podatke kao i broj kartice kojom ¢e placati navedenu uslugu. Ukoliko korisnik iskoristi
probni period od 30 dana i odluci da ne Zeli viSe koristiti Netflix on ima pravo to i

otkazati.

Free offerings kao $to je opisano u radu je model kojim se nude razliCite reklame
proizvoda korisniku shodno onome $to korisnik pretraZuje na internetu. Najpoznatiji
primjeri su Google i Facebook. Kada korisnik upiSe nesto u Google i otvori neku
stranicu njemu se otvara postavka pod nazivom ,cookies® (hrv. ,kolaci¢i“), korisnik ih

mora prihvatiti ukoliko Zeli u¢i na neku web-stranicu.

Pomodu kolaica prati se korisnikovo pretrazivanje i kasnije mu se na nekim drugim
stranicama nude razni oglasi za proizvode. Isto tako i Facebook prati korisnikovo

pretrazivanje i na naslovnici nudi razne oglase.
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Zadnji primjer iz tablice 1. je Marketplace odnosno internetska trgovina.
Najpopularniji primjeri ovog modela su Amazon, eBay i Uber. Amazon i eBay
predstavljaju internet trgovine u kojima korisnici mogu naruciti proizvode iz cijeloga

svijeta. Za razliku od njih Uber nudi usluge prijevoza putem interneta.

Access — over — User Pyramid On - Demand

Experience Ecosystem
Ownership model P . model ¥ model
Premium

g
@ VvV 33 Dropb
airbnb ' R . & OneDrive

. mE i
Booking.com T=sLA B Microsoft Y Google Cloud

Tablica 2. Primjeri tehnologija koja primjenjuju disruptivni model poslovanja 2, izvor:
https://morethandigital.info/en/9-disruptive-business-models-new-opportunities-for-companies/,
(pristup: 27.08.2020.)

Tablica 2. prikazuje primjere za sljedec¢ih 5 najpoznatijin disruptivnih modela. Prvi
model u ovoj tablici pod nazivom Access — over — Ownership za primjer ima airbnb i
Booking.com. Ovaj model temelji se na tom da se korisniku pruza mogucénost najma

stana, kuce ili hotela.

Ove dvije stranice funkcioniraju na nacin da od korisnika zatraze odredene podatke
kao Sto su lokacija, datum i broj osoba. Nakon unosa podataka dobiju su odredeni
rezultati od kojih korisnik bira onaj koji mu najviSe odgovara. S druge strane vlasnik
odnosno najmodavac prilikom uplate od strane korisnika, predaje svoj stan/ku¢u na

koriStenje.

User Experience Premium model je koji se temelji na korisni¢kom iskustvu. Primjer
ovo modela je Tesla, Inc. Tesla, Inc. je ameriCka tvrtka koja se bavi proizvodnjom
elektricnih automobila. Prilikom odabira automobila, Tesla svojim korisnicima pruza
ekskluzivhu probnu voznju. Ukoliko je korisnik imao pozitivno iskustvo vrlo je

vjerojatno da ¢e odabrati joS posebne usluge koje se nude.
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Najpoznatiji primjeri Pyramid modela su Dropbox i Microsoft. Oba servisa nude
uslugu pohranjivanja podataka i razmjene podataka. U sklopu toga korisnik mora
odabrati koliko dugo on planira plaéati tu uslugu jer se usluga pocinje naplacivati

odmah po izradi raCuna.

Ecosystem predstavlja model koji je napravljen na nacdin da $to duze zadrzi svoje
korisnike. Pa tako najbolji primjeri ovog modela jesu Apple i Android. Apple i Android
predstavljaju operativnhe sustave koji se koriste na raznim uredajima. Trenutna
situacija na trziStu je takva da ljudi odabiru jedan od navedena dva sustava i njima

ostaju vjerni jer znaju nacin na koji funkcioniraju.

Zadnji primjer najpoznatijeg disruptivnog poslovnog modela predstavlja On -
Demand model. U tom modelu radi se o tome da korisnik dobije besplatnu uslugu i
kasnije bira hoCe li s tom uslugom nastaviti. To€nije u primjeri ovog modela su

GoogleCould i OneDrive.

Ako korisnik odabere jedan od navedenih modela on ¢e dobiti uslugu pohrane
podataka na internetu. Za tu pohranu podataka imati ¢e odredene veli€inu prostora
gdje se ti podaci mogu pohraniti. To ¢e dobiti besplatno, ali ukoliko Zeli povecati

veli€inu prostora za svoje podatke tada to mora dodatno platiti.
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4.2. Blockchain kao disruptivni model poslovanja

Blockchain je tehnologija putem koje se prenose digitalne informacije u nekom
sustavu. Prvotno, blockchain je bio zamisljen kao sustav koji bi se koristio samo za

digitalnu transakciju kriptovaluta od kojih je najpopularnija bila Bitcoin.

Danas, sve veci broj poduzec¢a pokusava svoj nacin poslovanja prilagoditi Blockchain
tehnologiji jer predstavlja siguran nacin prijenosa informacija. Nacin na koji
funkcionira je da se sastoji od blokova koji su povezani u lanac. Zapis u blockchainu
sastoji se od sloZenih algoritama koji su pisani na kriptografski nacin. Upravo zbog
tog zapisa teSko je hakirati taj sustav i do¢i do Zeljenih podataka. Svaki blok koji se

nalazi u lancu ima svoj jedinstveni zapis kao i koliinu podataka koju moZe pohraniti.

Nakon sto se koliCina podataka popuni kreira se novi blok i tako se nadovezuju jedan
na drugog tvoreci lanac. Najvazniji razlog zasto je Blockchain jedan od najsigurnijih
tehnlogija je taj Sto jednom kada se neka informacija pohrani u nekom bloku ona se
viS8e ne moze mijenjati. Ono Sto ga Cini inovativnim i disruptivnim je €injenica da se
sve odvija digitalno i sigurno. Svojom prvom pojavom na trzistu 2008. godine donosi

promijene u svakoj djelatnosti.

Mijenja se nacin na koji posluju banke, zdravstveni sustav, industrija. Blockchain
svojim modelom poslovanja mozZe zamijeniti bankarske uloge u drustvu. |za sebe ima
razvijenu tehnologiju koja omogucéava jednoj i drugoj strani siguran i uspje$an provod

transakcije ili nekog drugog prijenosa informacija.

Ukoliko bi korisnik odabrao prijenos transakcije putem neke banke tada bi mogao
nai¢i na nekoliko problema, a neki od njih su: veliki iznos naknade za odredenu
uslugu/transakciju, ograniCeni vremenski rok, razli€iti tehniCki problemi ili slucaj
hakiranja. Navedeni problemi mogu se vrlo teSko dogoditi ukoliko se Kkoristi

Blockchain kao sustav prijenosa.
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BLOCKCHAIN POSLOVNI MODEL

/l\ /l\ Poslovni model koji omoguce razliditim poduzedima da
-w w

Poslovni model u kojem se koristi koriste rjegenja koja su utemeljena na oblaku za izgradnju
primjerice upotreba vlastitih blockchain aplikacija,
pametni ugovori i slicno

usluzni token kako bi uspjesno izvrsile
odredene aktivnosti za korisnika

o

Maodel u kojem kompanije izgraduju blockchain koji se bazira na

uslugama i proizvodima u svrhu da se ti proizvodi i usluge prodaju

drugim organizadjama
Omogucuju pruzanje blockchain tehnologije
drugim organizacijama

servis u kojem je blockchain vezan za razvoj pametnih ugovora
(dApp — decentralizirana aplikacija)

poslovni model u kojem se mrezna naknada od
krajnjeg korisnika naplacuje u blockchain —u

(/) o0
=

poslovni model koji koristi blockchain kao posredstva izmedu
posluzitelja i korisnika

Slika 9. Blockchain poslovni model, izvor: https://101blockchains.com/blockchain-business-models/,
(pristup: 15.09.2020.)

Blockchain-ov trenutni poslovni model izgraden je od 7 razliitih modela koji se
primjenjuju u raznim poduzec¢ima. Prvi model pod nazivom ,Token ekonomija“
predstavlja usluzni model u kojem je cilj izvrSiti odredene aktivnosti za korisnika.

Zatim je tu sljedec¢i model pod imenom Blockchain kao usluga odnosno BaaS.

BaaS dolazi od engleskih rije€i Blockchain as a Service. Zadatak ovog modela je
omoguciti upotrebu razli€itih usluga koje se nalaze na oblaku za razvoj te upotreba

blockchain-ovih aplikacija, funkcija i pametnih ugovora.
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Sljedeéi model je softver proizvodi na temelju blockchain-a. Kao $to sama rije€ kaze
radi se o proizvodima koje su izradile neka druga poduzeé¢a pomocu blockchain-a u
svrhu da bi te proizvode mogli dalje ponuditi drugim poduzeéima i organizacijama.
Model poslovanja pod imenom programske platforme omogucuje Kkoristenje

blockchain-a drugim organizacijama.

Model mrezne naplate je model u kojem Ce se naplata od krajnjeg korisnika za
odredenu uslugu naplatiti putem blockchain-a. Sljede¢i model poslovanja je
blockchain profesionalni servis. To je model poslovanja u kojem je blockchain vezan

za razvoj pametnih ugovora pomoc¢u decentralizirane aplikacije — dApp.

NajvecCa promjena koju Blockchain pruza je da nema potrebe za trecom stranom Sto
znacCi da su transakcije direktno izmedu korisnika i posluzitelja. Zadnji poslovni model
koji blockchain primjenuje je P2P ili peer to peer poslovni model. Upravo taj poslovni
model temelji se na tome da se blockchain koristi kao posrednik izmedu korisnika i

posluzitelja.

Blockchain nije samo tehnologija koja mijenja raCunalni svijet nego mijenja i
ekonomiju kao i nacine na koje ¢e poduzeca poslovati. Predstavlja model poslovanja
koji je siguran i pruza Sirok spektar mogucnosti kao $to su zastita i kontrola odredenih

transakcija.

Osim toga moze se blockchain je i tehnologija koja moze disruptirati ve¢ postojece
modele poslovanja pa tako prema Nowinskom i Kozmi postoje 3 nacina na koje

blockchain tehnologija moZe disruptirati poslovne modele:

1. Blockchain utje€e na modele poslovanja na nacin da autenficira robu
kojom se trguje - Drugim rije€ima, na trziStu postoje dobra ili usluge koja
mogu imati materijalnu ili nematerijalnu vrijednost. Ta dobra ili usluge
predstavljuju predmet neke poslovne transakcije. Ukoliko trenutni model
poslovanja ne moze uspjesno i dovoljno brzo autenficirati to dobro ili uslugu

potrebna je disruptivha promjena koja zahtjeva Blockchain tehnologiju.
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2. Blockchain utje€e na modele poslovanja olakSavajucéi disintermiranje -
Prilikom pruzanja neke usluge, posrednici mogu izazvati odredene
neucinkovitosti odnosno nezadovoljstvo kupca. Naj¢eSc¢i sluCaj gdje se to
dogada je kod velikih, slozenih industrija gdje je velik i raznolik broj kupaca
kao i dobavljaca. Upravo zbog toga potrebna je Blockchain tehnologija koja

moze pruziti direktnu transakciju izmedu pruzatelja te usluge i samog kupca.
3. Blockchain utjeée na modele poslovanja poboljSavajuc¢i operativhu
ucinkovitost - Blockchain utjeCe na razne djelatnosti i industrije isto tako i

skracuje vrijeme za izvedbu odredene transakcije. Osim toga troSkovi samih

transakcija su znatno nizi.

Autentikacija i autorizacija Spremanije i isporuka digitalnog Upravljanje evidencijom pacijenata Izborno glasovanje
sadrzaja

Internet stvari MrezZna infrastruktura Razvoj aplikacija Pametni ugovori

Slika 10. Primjene Blockchain tehnologije, izvor: https://www.mercury-processing.com/hr/blog/bitcoin-

blockchain-internet-vrijednosti/, (pristup: 07.09.2020.)

Blockchain ima Sirok spektar primjene. Neki od njih su primjeri navedeni na slici.
Najvise koriSteni primjer blockchain-a je kod autentitikacija i autorizacija jer je za
pristup odredenim podacima potrebno identificirati korisnika. Korisnik ima svoju
jedinstvenu Sifru i samo on moze pristupiti podacima. Sve je vecCa primjena

blockchain-a i u zdravstvenom sustavu.
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Pacijentovi podaci su zasticeni u nekom sustavu i jedino tko im moZze pristupiti je
medicinsko osoblje. Svako od osoblja posjeduje jedinstveni klju¢-Sifru pomoc¢u koje
pristupaju sustavu. Osim Sto su podaci zasticeni oni se nalaze i na jednom mjestu.
Sto znadi da nema vide toliko papirologije nego sve $to se ti¢e pacijentovog zdravlja

nalazi se u sustavu.

Najveca promjena koju Blockchain donosi je da nema posredstva treCe strane.
Povezanost je direktna izmedu posluzitelja i korisnika. Osim toga, svaka osoba bio to

korisnik ili posluZzitelj ima svoju jedinstvenu Sifru koja se ne moze hakirati.

4.3. Umjetna inteligencija i virtualna realnost kao disruptori

UMJETNA INTELIGENCIJA umjetna inteligencija (Ul, prema engl. akronimu Al, od
Artificial Intelligence), dio raCunalne znanosti (informatike) koji se bavi razvojem
sposobnosti raCunala da obavljaju zadace za koje je potreban neki oblik inteligencije,
tj. da se mogu snalaziti u novim prilikama, uciti nove koncepte, donositi zakljucke,
razumjeti prirodni jezik, raspoznavati prizore i dr. Naziv se takoder rabi za
oznacivanje svojstva svakog nezivog sustava koji pokazuje inteligenciju (inteligentni
sustav); obi¢no su to raCunalni sustavi, dok se izraz katkad neutemeljeno primjenjuje

na robote, koji nisu nuzno inteligentni.?

Od svih tehnologija koje se koriste i koje trenutno postoje na trziStu, umjetna
inteligencija je najdisruptivniji oblik od svih koji su spomenuti u ovome radu. Razlog
zasto je to tako je u tome Sto umjetna inteligencija predstavlja oblik tehnologije koji se
vrlo brzo razvija i lako zamjenjuje druge oblike tehnologija. Zbog ubrzanog razvoja i
prilagodbe, umjetna inteligencije mozZe zamijeniti i posao €ovjeka. Ako dode do
promijene tehnologije nuzno je da dode i do promjene poslovanja u nekom

poduzecu.

Poduzeéa moraju biti spremna na promjene svojih poslovanja i prilagodbe novim
tehnologijama kako bi nastavila uspjeSno poslovati. S obzirom da umjetna
inteligencija nije dostigla sve krajeve svijeta nije nuzno da se nalazi u svim

poduzecima.

2 Prister, V. UMJETNA INTELIGENCIJA, Media, culture and public relations, Vol. 10, No. 1, 2019. str. 69.
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Ukoliko poduzeée nema neki oblik umjetne inteligencije to ne znaci da ¢e propasti.
Vrlo je vjerojatno da ¢e imati manji uspjeh od konkurenata koji primjenjuju umjetnu

inteligenciju u svojem poslovanju.

S obzirom da umjetna inteligencija moze bez problema zamijeniti posao ljudi,
poduzecCa moraju biti spremna i smisliti nove modele poslovanja u kojima ¢e se ljudi
zadrzati svoja radna mjesta. Odnosno, novi model poslovanja mora se prilagoditi
tomu da se primjeni nova tehnologija uz zadrzavanje ljudskog potencijala. Pri tome bi
se ljude trebalo educirati i potaknuti da se razvijaju u smjeru prema novim

tehnologijama.

Budu¢énost poslovanja uz umjetnu inteligenciju donijeti ce promijene u svim sektorima
i industrijama rada. Sto se tie razligitih investicija one ¢e se uz pomo¢ Ul poveéati za
3 puta odnosno 300%. 57% razliCitih poduzec¢a ¢e poboljSati korisniCko iskustvo i
potporu. 20% od vecine maloprodajnika ¢e koristiti umjetnu inteligenciju kako bi
poboljsali iskustvo nekog brenda kroz kupovinu tog brenda. 20% zaposlenika ¢e
koristiti automatsku tehnologiju koja ¢e im olak$ati donoSenje odluka i pomoci zavrsiti
odredeni posao. 80% menadZzera smatra kako umjetna inteligencija donosi

produktivnost i kreira nove radne pozicije.

ol ma
300% 57%  20%  20%  80%

KORISNICKO
INVESTICIUE ISKUSTVO PRODAJA PRODUKTIVNOST RADNA MJESTA

Slika 11. Buduénost poslovanja uz umjetnu inteligenciju, izvor: https://www.bitsenze.com/heard-of-the-

artificial-intelligence-in-business-effect-here-it-is/, (pristup: 05.09.2020.)
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Osim umjetne inteligencije, virutalna realnost takoder ima velik potencijal kao
disruptor. Virtualna realnost je tehnologija pomocu koje se korisnika fiziCki smjesta u
»izmisljeni“ svijet odnosno svijet koji je kreiran putem racunala. Moze se Koristiti i
prilagoditi raznim djelatnostima i industrijama. Najveca primjena virtualne realnosti
trenutno je u svijetu igrica. Korisni¢ko iskustvo sasvim je promijenjeno u odnosu na

klasi¢no igranje igrica za osobnim racunalom.

Umjesto da korisnik koristi sve komponente raCunala potrebno su mu samo VR
naocale i joystick kako bi usao u 3D svijet igrice. Osim u svijetu igrica vrlo je korisna i
za vojnike koji pomocu VR-a mogu svoj trening prilagoditi nekim uvjetima na kojima
fiziCki ne mogu biti, ali se ti uvjeti mogu stvoriti pomocu virtualne realnosti. Ono
virtualnu realnost Cini disruptivnom je &injenica da se korisnik fizi€ki upravlja svijetom
u kojem se nalazi. Na trziStu trenutno ne postoji niti jedan sli¢an proizvod u kojem je

tako nesto moguce.

5. UTJECAJ DISRUPCIJE NA TRZISTE

5.1. Ponuda i potraznja disrupcije

Disrupcija putem ponude na trziStu moze se dogoditi kada poduzeéa svoj model
poslovanja strogo fokusiraju na optimizaciju ve¢ postojeéeg proizvoda. S druge
strane disrupcija putem potraznje dogada se kada su poduzeca fokusirana na
korisnika i unaprjedenje njegovih zahtjeva. Prilikom toga ne primjeéuju ulazak novih
proizvoda/usluga na trziSte koji iza sebe imaju tehnologiju koja moze nastetiti

njihovom poslovanju.®

Prema Gansu, poduze¢a imaju dvije opcije pomocu kojih se mogu boriti protiv
disrupcije. To su reaktivni i proaktivni menadzment odnosno strategije koje
menadzment mora donijeti. Prvi na€in na koji se disrupcija moze sprijeciti je putem
reaktivnog mendZmenta. To znacCi da bi je potrebno prepoznati disrupciju i reagirati

¢im ona stupi na trziste.

3 Gans Joshua, The Disruption Dilemma, The MIT Press, London, Engleska, 2016., str. 46. — 47.
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Reaktivni menadZment sa strane potraznje predstavlja smanjenje zadovoljstva
korisnika dok ne dode do naknadih pobolj$anja proizvoda. Sto znadi da neko
poduzece ne bi trebalo uzimati u obzir ono $to korisnici trenutno zZele kao Sto su
dotada radili nego bi trebali dalje razvijati svoj proizvod i nakon toga ispitati korisnike
za poboljSanja koja zZele u vezi tog proizvoda. Za razliku od toga ponudu se ne moze
prilagoditi jer ponuda nekog poduzeca iza sebe ima vec¢ dugu tradiciju i promjena

toga bila bi vrlo zahtjevna.

Drugi nacCin na koji se poduze¢e moze nositi sa disrupcijom je proaktivni mendzment.
Proaktivni menadZzment predstavlja oblik menadZzmenta u je potrebno poduzece
dovesti na razinu na kojoj mozZe konkurirati disrupciji, te je to potrebno napraviti prije

nego Sto se disrupcija pojavi.

Sto znadi da sa strane potraznje, proaktivni menadzment zahtjeva da se stvore
organizacije koji imaju autonomne odjele na kojima se moZe raditi neovisno o
drugima. Primjerice da se ne bi trebala skretata paznju na profit koji se dobije sluzedi
primarne segmente kupaca nego bi se trebalo fokusirati na sluzenje segmenata
niche kupaca.” Sa strane ponude potrebno je rekonstruirati organizaciju i napraviti je

tako da se moze prilagoditi disrupciji.

REAKTIVNI TR PROAKTIVNI
MENADZMENT PODUZECIMA T MENDZMENT
(STRATEGIJE) (STRATEGIJE)

Slika 12. Prikaz strategija koje se koriste kod disrupcije, izvor: Gans Joshua, The Disruption Dilemma,
The MIT Press, London, Engleska, 2016., str. 46. — 47., (pristup: 07.09.2020.)

* Niche kupci — dolazi od ,Niche Market“, a on predstavlja podskup trzista na kojemu je odredeni proizvod
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Ukoliko se sagleda strana ponude disrupcije tada se mozZe zakljuciti da se vecina
poduzeéa fokusira na to€no ono Sto njihovi korisnici Zele. Zadatak poduzeca je
ispitati korisnike i trZiste o nekom proizvodu ili usluzi koja je disrupcijom te stupila na
trzisSte. Dakle, radi se o novom proizvodu ili usluzi. Ono $to se dogada prilikom toga
je da korisnici ne Zele taj proizvod ili uslugu jer je nova i nisu se nikada susreli sa
sliénim.

Upravo iz toga razloga, poduzece ne Zeli riskirati i ulagati u novu tehnologiju samim
time mijenjati svoj model poslovanja kako bi se prilagodili disrupciji, a s druge strane
povratnu informaciju koju su dobili od korisnika je to da oni to ne Zele. No, ipak se
dogada da nakon S§to taj proizvod dode na trziSte korisnik ga ipak odabire i
zamijenjuje sa starim. Tako da je ponudu disrupcije zaista teSko previdjeti jer se ne
moze donijeti zakljuCak o tome Sto ¢e se korisniku sljedece svidjeti i jel spreman

zamijeniti svoj proizvod/uslugu sa novim.

5.2. Utjecaj disrupcije na poslovanje poduzec¢a

Pojava disrupcije ne mora uvijek imati negativan ucinak na poduzecéa. Pri tome misli
se na to da ukoliko dode do pojave disrupcije nije nuzno da ¢e neko poduzece
propasti. Disrupcija im moze €ak donijeti i dobro, mogu se osvijestiti i poboljSati svoje
modele poslovanja i konkurirati sa disrupcijom na trziStu. Disrupcija je neizbjezna Sto
znaci da je sasvim normalno da se dogada s vremena na vrijeme. Ljudi se mijenjaju
kao i njihove potrebe i Zelje za tehnologijom. Pa tako disrupcija moze imati i pozitivne
ucinke na trzistu. Tri su klju€na razloga kako disrupcija moze imati pozitivan ucinak

na razvoj trzista.

1.) Pridonosi razvoju poduzeéa — poduze¢a ne bi trebala drzati se svoje
.komfort zone“ nego je potrebno napredovati dalje i mijenjati modele
poslovanja kao i prilagodavanje trziStu. Svakim danom na trziSte dolazi sve
veci broj korisnika koji imaju visoka o€ekivanja pogotovo u tehnoloSkom svijetu

gdje je napredovanje neophodno.
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2.) Pridonosi zadovoljstvo korisnicima — dana$nji korisnici su puno vise
informirani nego nekada, znaju Sto Zele. Vjerni su jednom brendu jer taj brend
ispunjava sve njihove zahtjeve i kriterije. Brend koji moze pratiti trendove kao i
predvidjeti ponasSanje korisnika ima izvanredan uspjeh na trziStu. Najbolji
primjer takvog brenda je Amazon. Dakle, to je tvrtka koja je trenutno najveca
online trgovina na svijetu. Ona ne postoji u fizickom obliku. Upravo je to Cini
jedinstvenom. Zbog svoje moderne tehnologije moze uspjeSno pratiti

korisnicko iskustvo i njemu se prilagodavati.

3.) Pomaze razvoju i poboljsanju radnih mjesta — najveci uspjeh poduzecu na
trziStu donosi dobar mendzment koji se nalazi iza njega. Potrebno je okupiti
tim dobrih, sposobnih ljudi koji mogu iskoristiti svoje resurse i vrijeme za
razvoj. Ukoliko taj menadzment uspjeSno zajednicki funkcionira dobar rezultat

rada poduzeca je neizbjezan.
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6. ZAKLJUCAK

Kroz ovaj rad moze se vidjeti kako disrupcija moze donijeti Stetu, ali i uspjeh
poduzeéima. Bez obzira koliko dobra disrupcija bila u konacnici poduze¢a sama
odluCuju o svojoj buduénosti. Kako o propasti tako i o uspjehu. Ono $to se moze
oCekivati je da ¢e u buducnosti biti puno disruptivnih proizvoda jer je tehnoloska

industrija sve naprednija i nastaju novi i inovativniji proizvodi.

Disrupcija je nezaobilazna kada je u pitanju ekonomija i trziSte. Njezina uloga jako je
bitna jer pruza svim ljudima koji imaju ideju ili dobar proizvod da stupe na trziste.
Prilikom toga misli se na mala poduzeca koja prije nisu mogla konkurirati velikima, a

danas to mogu.

Svako poduzeée na svoj nacin prihvaéa i razraduje disrupciju. Prije nego Sto se
prilagode novom disruptivnom modelu poslovanja moraju imati dobro razradenu
strategiju na koji nacin ¢e to napraviti. Kada se govori o strategijama, poduzece
mora biti spremno riskirati, mora se suprostaviti konkurentima, a najbitnije od svega,
poduzeCe mora jako dobro poznavati trZiSte i korisnike kojima pruza uslugu ili
proizvod. Moraju dobro procjeniti jel taj novi disruptivni model poslovanja ono $to

njihovi korisnici zele ili da ostanu na starom modelu.

Disrupcija kao pojava nije prilagodena svakome tko konkurira na trziStu. Ona ce
najvise odgovarati novim poduzecéima koja tek pocinju sa radom i od njih se oCekuje
neka nova inovacija. Ta nova, mlada poduzeca tada imaju i ciljanu skupinu, a to su
ve¢inom mladi ljudi koji su spremni na brze i nove promjene. S druge strane
disrupciju moZze primijeniti svako poduzecée i to na nacin da promijene svoj model

poslovanja ili osmisle neki novi inovativni proizvod.

Dosta poduzeCa je spremno i riskirati svoje poslovanje jer Zele ugoditi svojim
korisnicima, a ukoliko su korisnici zadovoljni to znaCi uspjeh za poduzecée. Kako bi to
uspjedno odradili poduze¢a moraju imati dobro razvijen menadzment. Menadzment
je taj koji stoji iza raznog broja aktivnosti koje se moraju odraditi. Uloga
menadzmenta je da ostvarivanje zadnog cilja koje neko poduzecCe ima bilo da
poduzece Zeli novi proizvesti novi proizvod ili promijeniti model poslovanja. Njihova
uloga je zaista od velike koristi jer oni moraju dobro prouciti kako trZiste fukcionira

odnosno kako se korisnici ponasaju.
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