
Platno poslovnog modela

Odakle god dobili ideju za inovaciju poslovnog modela, konačni 
rezultat treba biti poslovni sustav koji će ideju provesti u praksi. 
Za izgradnju poslovnog sustava nije dovoljno znati „o čemu je tu 
riječ“, potrebno je odrediti i što će ga činiti, odnosno od čega 
treba sagraditi sustav (čak i kad je informatički virtualan). Kako 
bi inovirali poslovni model ili ga stvorili „iz početka“, trebate prvo 
razumjeti poslovni model, zatim projektirati njegove promjene 
(koje će omogućiti definiranje svih elemenata poslovnog modela) 
te stvoriti uvjete za njegovu primjenu – „aktiviranje“ modela , 
praćenje rezultata, ocjenu funkcionalnosti cjeline i elemenata te 
eventualne korekcije.

Univerzalno sredstvo za obavljanje svih triju zadaća 
(razumijevanje, projektiranje, prodvedba), koje omogućava 
određivanje gradivnih elemenata poslovnog modela, ali i prikaz 
njihovih međusobnih veza, jest platno poslovnog modela 
(Business Model Canvas) koje je razvio dr. Alexander Osterwalder 
(„Business Model Generation“ 2009).

Devet elemenata platna poslovnog 
modela opisuju četiri područja 
poslovanja: kupce, ponudu, 
infrastrukturu i financijsku održivost.

Razumijevanje
poslovnog modela

Projektiranje promjena
poslovnog modela

Primjena modela, praćenje
rezultata i korekcije

Ključni partneri Ključne aktivnosti Ponuda
vrijednosti

Odnosi s kupcima Segmenti kupaca

Ključni resursi Kanali

Struktura troškova Izvori prihoda

Tko su naši ključni partneri?
Tko su naši ključni dobavljači?
Koje ključne resurse dobavljamo
preko partnera?
Koje ključne aktivnosti
obavljaju partneri?

Koje ključne aktivnosti
zahtjeva naša ponuda vrijednosti?
Naši kana li distribucije? Odnosi s kupcima?
Izvori prihoda?

Koju vrijednost isporučujemo kupcu?
Koji problem kupca pomažemo riješiti?
Koji paket proizvoda i usluga nudimo
pojedinom segmentu kupaca?
Koje potrebe kupaca zadovoljavamo?

Kakav odnos svaki od naših
segmenata kupaca očekuje da
uspostavimo i održavamo?
Koje odnose smo uspostavi li?
Kako su oni integrirani u ostatak
našeg poslovnog modela?
Koliko su to odnosi skupi?

Za koga stvaramo vrijednost?
Tko su naši najvažniji kupci?

Koje ključne resurse
zahtjeva naša ponuda vrijednosti?
Naši kana li distribucije? Odnosi s kupcima?
Izvori prihoda?

Putem kojih kana la naši
segmenti kupaca žele biti zahvaćeni?
Kako ih sad zahvaćamo?
Kako su naši kana li integrirani?
Koji su najbolji?
Koji su najisplatljiviji?
Kako ih uklapamo u rutine kupaca?

Koji su najvažniji troškovi, neodvojivi od našeg poslovnog modela?
Koji ključni resursi su najskuplji?
Koje ključne aktivnosti su najskuplje?

Koju su vrijednost naši kupci zaista spremni platiti?
Za što trenutno plaćaju?
Na koji način trenutno plaćaju?
Kako bi najradije plaća li?
Koliko svaki izvor prihoda doprinosi sveukupnim prihodima?
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8 Inovacija poslovnog modela

Platno poslovnog modela omogućuje „crtanje i pričanje naše 
priče“: tko su ljudi za koje stvaramo vrijednosti, kako će kupci 
uspostavljati vezu s nama te kako ćemo im odgovarati i 
isporučivati vrijednosti, što nam treba za stvaranje vrijednosti i 
usluživanje kupaca, što moramo znati i činiti, kako ćemo 
zarađivati i tko to mora plaćati, tko je na našoj strani, tko 
omogućava našim kupcima više koristi iz naše ponude, komu mi 
povećavamo vrijednost i činimo ga konkurentnijim, kako i u kom 
trenutku nastaju troškovi i zašto?


