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U sklopu projekta ,Supporting Female
Youth from BiH and MNE in
entrepreneurship, employment and
leadership in ICT" financiranog sredstvima
EU kroz program Erasmus+, INTERA
Tehnoloski Park organizira radionicu
,Building entrepreneurial mindsets” koja ¢e
se odrzati 26. i 27. ozujka 2018. godine. Na
radionici ¢e biti predstavljene poduzetnic¢ke
prakse iz Europske unije i koncept razvoja
poduzetnickog nacina razmisljanja te ¢e se
identificirati potrebe i moguénosti Bosne i
Hercegovine i Crne Gore u ICT sektoru.

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Unicn
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INTERA TP, MOSTAR

Radionicu, namijenjenu djevojkama koje se
zele razvijati u navedenom sektoru, vodit ¢e
zene koje svoj poslovni svijet izgraduju
upravo u tom polju te imaju zavidno
iskustvo iza sebe.

Cilj projekta FY4ICT je motivirati i
obrazovati mlade zene iz Bosne i
Hercegovine i Crne Gore kako bi zapocele
karijeru i razvijale poduzetni¢ki duh u ICT
sektoru razmjenom najboljih praksi,
neformalnom edukacijom i prijenosom
znanja i vjeStina od europskih partnera.



PROGRAM

PRVI DAN

11:30

12:00

13:00

16:00

REGISTRACIJA

PANEL DISKUSIJA

Predstavnici vladinih institucija i
trziSta rada razgovarat ¢e o
trendovima u poduzetnistvu i IT
sektoru dijeljeci svoje iskustvo sa
sudionicima.

SPEED DATING

Grupni sastanci sa sudionicama
panel diskusije i predstavnicima
poslovnog inkubatora INTERA
Tehnoloskog Parka

OBILAZAK STAROG
GRADA

DRUGI DAN

09:30 REGISTRACIIA

10:00 BUILDING

ENTREPRENEURIAL
MINDSET

Interaktivna radionica o
poduzetnistvu

12:15 DRUSTVENO
PODUZETNISTVO

Interaktivna radionica o drustvenom
poduzetnistvu i primjerima iz EU

14:45 PREGLED NAUGENOG



PODUZETNICI | PODUZETNISTVO

Poduzetnici su oni ljudi koji su u
stanju vidjeti buducnost svojih
industrija i spremni su riskirati kako
bi pronasli nova i inovativna rjeSenja
za probleme s kojima se njihove
kompanije suocavaju.

Poduzetnistvo je sposobnost
uocavanja/kreiranja prilika,
spremnost da se preuzme rizik i
sposobnost iznalazenja kreativnih
rieSenja u cilju stvaranja profita
odnosno vrijednosti.

"PODUZETNICI/E SU VIZIONARI/KE."

Poduzetnistvo je:

1. Sposobnost uocavanja/ kreiranja prilika

2. Spremnost da se preuzme rizik

3. Sposobnost iznalazenja kreativnih rjesenja u cilju stvaranja profita/vrijednosti



VRSTE PODUZETNISTVA

Klasi¢éno poduzetnistvo ima Socijalno poduzetnistvo je
skalabilan poslovni model a kroz inovativan nacin da se rijese razliciti
svoj proizvod ili uslugu moze ekonomski, obrazovni, zdravstveni i
generirati veliki rast prihoda uz ekoloski problemi u zajednici kroz
minimalan rast troskova: svoj rad - udruzivanjem i

e Spororastuci biznisi koristenjem odrzivih biznis modela.

e Korporacije
e Startupovi



Tri najveca razloga zasto jedan novi biznis moze propasti:

1.  nepostojanje potrebe/potraznje na trzistu - naj¢esée kada poduzetnik

ne provjeri kolika je potraznja na trzistu ili kada samo pretpostavi da trziste

postoji.

2. ogranicenja osnivaca - biznisi se razvijaju onoliko koliko su sposobni i
uporni ljudi koji ih vode

3.

nedostatak finansijskog planiranja - Ako ne postoji nikakav plan, to
znaci da postoji plan za propast. Vecina poduzetnika u biznis ulazi sa

ogranicenim kapitalom koji je Cesto dovoljan samo za fazu pokretanja
posla.
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Istovremeno, jedan novi biznis moze biti uspjesan kada:

1. podrazumijeva inovaciju i ima dodanu vrijednost
2. proces kreiranja nove vrijednosti za korisnika je radikalan (potpuno nova
ideja na trzistu), ideja je inovativna toliko da mijenja postojeca “pravila igre”
na trzistu i inkrementalna je - uvodi poboljsanja

3. se pronasao nacin da se posluje efikasnije i kvalitetnije



MVP - PROIZVOD S MINIMALNOM
FUNKCIONALNOSCU

MVP (Minimum viable product) je posjeduje od znanja, vjestina,

ona verzija proizvoda koja moze da iskustva i interesovanja buduci
testira pretpostavke uz minimum da je u tome najveci potencijal za
napora a da se uz maksimum pronalazenje ideje za posao i biznis
ulozenog i prikupljenog znanja a ha osnovu toga se fokus stavlja na
dobije potvrda pravog puta. maksimum iskoriStavanja

prepoznatih vjestina kako bi se

Najprije se promislja o tome Sta se doslo do MVP-a.



Koraci u razvoju MVP-a:

1.

2.

3.

4,

PronalazZenje profitabilne ideje za posao - definiranje poslovhog cilja
koji se zeli postic¢i a koji ¢e omoguciti da se radi “za sebe a ne za druge”. Cilj
ne treba vezati za izradu proizvoda vec¢ za ono sto se zeli postici
poslovhom aktivnoscu jer ¢e se mozda nakon analaize trzista raditi nesto
drugo ili na neki drugi nacin.

Pronalazenje prvih kupaca prije gotovog proizvoda - nakon
definiranja ciljeva, krece se sa realiziranjem odnosno istrazivanjem trzista
te identificiranjem problema i potreba. Na osnovu te liste se razmislja o
nacinima na koje problemi mogu da se rijeSe i potrebe zadovolje. U ovoj
fazi je moguce ne potvrditi pretpostavke od kojih se onda treba odustati ili
ih mijenjati.

Dizajn i vizuelno predstavljanje proizvoda - u danasnje vrijeme
website predstavlja kompletan biznis a ne samo njegov dodatak. Treba
pazljivo osmisliti sve elemente vizuelnog segmenta proizvoda buduci da
¢e to igrati klju¢nu ulogu u povezivanju sa buducim korisnicima i
prepoznavanju jedinstvenog proizvoda.

Testiranje rjeSenja i ponude - nakon sto se ustanovilo ko su bududi
korisnici, treba ustanoviti i da li im se dopada osmisljeno rjeSenje. Ovdje se
prvi put definira MVP odnosno formira ponuda koja podrazumijeva
vrijednost odnosno rjeSenje za problem i testira se kako reagiraju odabrani
korisnici. Kontaktira se veci broj korisnika kako bi se dodatno utvrdili
problem i segment.



5. Testiranje cijene kostanja ponude - potrebno je sagledati troSkove
kako bi se procijenilo koliko proizvoda treba prodati da bi se biznis isplatio.
6. Prototip i testiranje funkcionalnosti - u ovoj fazi se ve¢ govori o
opipljivom. Ako je u pitanju digitalni proizvod prvo se moze koristiti olovka i
papir a zatim na raspolaganju postoji gomila online alata za prototip,
jednostavnih za izradu gdje nisu potrebne programerske vjestine. Nakon
prototipa prelazi se na izradu prve funkcionalne verzije koja se testira na sto
vecem broju korisnika sve do zakljucka kada postoji sljedeca forma MVP-a
koja ce obezbijediti biznis model.

7. Validacija ponude i isplativosti - potvrdjuju se pretpostavke, formira se
tim i priprema za pokretanje pravog biznisa. Takodjer, definira se i strategija
za zatvaranje biznisa. U ovom trenutku formirana je predstava sta nema
Sanse pa se od toga odustalo prije nego se izlozilo troSkovima pokretanja

biznisa.
EKSPERIMENT - PROIZVOD

Ako je eksperiment uspjeSan, moguce je poceti sa kampanjom, a kada je
proizvod spreman za Siroku distribuciju, vec¢ ¢e imati korisnike. RijesSit ce

prave probleme i ponuditi detaljne specifikacije o tome Sta se treba formrati.

Dobar pristup kreiranju proizvoda podrazumijeva odgovor na 4 pitanja:
1.  Prepoznaju li korisnici da imaju problem koji vi pokuSavate rijesiti?
2. Kada bi postojalo rjeSenje, da li bi ga oni kupili?

3.  Dalli bi ga kupili od vas?
4,

Mozete li izgraditi rjeSenje za taj problem?

NajceSca tendencija razvoja proizvoda jeste preskociti sve do Cetvrtog pitanja

i izgraditi rjeSenje prije potvrde da korisnici imaju problem.



RAST

Motor rasta mehanizam je koji biznisi koriste kako bi postigli odrziv posao.
Odrzivi rast karakterizira jednostavno pravilo: Novi korisnici dolaze iz
djelovanja proslih korisnika.

Cetiri su primarna nac¢ina na koje prosli korisnici pokreéu odrzivi rast:

1.  Usmena predaja - dio mnogih proizvoda je prirodna razina rasta koju
stvaraju zadovoljni korisnici koji su odusevljeni proizvodom.

2. Nuspojava koristenja proizvoda - moda ili status kao $to su luksuzni
proizvodi, primjeceni su kad god se koriste. Kada vidite nekoga odjevenog u
najmoderniju odjecu ili kako vozi odredeni automobil, to vas moze potaknuti
da kupite taj proizvod. Tako je i kada se radi o virusnim proizvodima poput
Facebooka ili PayPala. Kada korisnik posalje novac prijatelju koristeci PayPal,

prijatelj je automatski izlozen proizvodu PayPal.



3. Putem financiranja oglasavanja - mnoga poslovanja koriste

oglasavanja da bi potakla nove korisnike na koristenje svojih proizvoda. Da bi
to bio izvor odrzivog rasta, njihovo oglasavanje mora biti financirano
prihodom a ne jednokratnim izvorima poput investitorskog kapitala. Dok god
je troSak pridobivanja novog korisnika (marginalni troSak) manji od prihoda
koji korisnik stvara (marginalni prihod), visak (marginalni profit) moze se
koristiti za pridobivanje novih korisnika. Sto je vie marginalnog profita, visi je
rast.

4.  Putem ponavljane kupnje ili koristenja - neki su proizvodi dizajnirani
da ih stalno kupuju bilo putem pretplatnog plana (kablovska kompanija) ili
putem dobrovoljne ponavljane kupovine (namirnice ili zarulje). U usporedbi s
tim, mnogi proizvodi ili usluge namjerno su dizajnirani kao jednokratni
dogadaji poput planiranja vjencanja.



SOCIJALNO PODUZETNISTVO

Sto je drustveno poduzetnistvo?

Bilo koja organizacija koja za cilj ima
postici Sire drustvene, socijalne ili
okolisSne ciljeve a to postize koristeci
poduzetnicke procese i metode.

Sto je cilj drustvenog

poduzetnistva?

Cilj drustvenog poduzeca nije
(primarno) dobit vec¢ drustveni
ucinak.



Koje su karakteristike drustvenog poduzeca ?

e dobit reinvestira u djelatnost za postizanje drustvenog ucinka

e upravljanje je otvoreno i odgovorno, ukljucuje u proces zaposlenike, kupce,
stranke i dionike

e drustveni ciljevi ili opce dobro razlog su za pokretanje poduzeca

e vrlo Cesto proizvode drustvene inovacije

Koja su glavna podrucja u kojima djeluje drustveno poduzetnistvo ?

e Poslovna integracija (edukacija i integracija ljudi s posebnim potrebama ili
nezaposlenih)

e Osobna socijalna skrb (zdravstvo, obrazovanje, briga za djecu, briga za
starije)

e Razvoj lokalne zajednice (ruralni razvoj, razvoj susjedstva u urbanim
sredinama, razvojna pomoc)

e Drugo (najcesce recikliranje, okolis, sport, kultura, umjetnost, znanost,

istrazivanje, inovacija)

Koji su oblici drustvenog poduzec¢a?

Ne postoji jedan oblik drustvenog poduzeca to su najc¢esce zadruge, privatne

tvrtke, udruge, organizacije i zaklade.



OKVIR ZA SOCIJALNO PODUZETNISTVO
UEU

2011.

Inicijativa za drustveno poslovanje
postavila je cilj EU u smislu
podrzavajuceg i poticuce okoline za
drustveno poduzetnistvo,
ukljucujuci financiranje, vidljivost i

promicanje te pravni okuvir.

2016.

Strucna skupina Europske Komisije
za drustveno poduzetnistvo izdaje
izvjeStaj “Napredovanje drustvenog
poduzetnistva i drustvenog
gospodarstva” u kojima navodi popis
od 13 preporuka za donositelje
politika u svrhu razvoja drustvenog
poduzetnistva.



ISTRAZI SAMA!

WHAT IS SOCIAL ENTREPRENEURSHIP?
HTTPS://YOUTU.BE/TECKK3S8DOE
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