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ORIJENTISANOST POSLOVNIH MODELA 

U REPUBLICI SRBIJI: STUDIJA SLUČAJA 

 
Rezime:    n  no       l n no ok    nj  j  poj   lo po      

         mo  i n    mo k ko      m  i i n  po      ko i nik   

    i k ko    p ik plj      no   o  p    nj  no ih p oi  o   

i usluga. Orijentisanost organizacije ka korisnicima 

predstavlja prvi korak ka po    nj   gilno  i po  oj   g 

poslovnog modela. Analizom podataka dobijenim u 

p   ho nim i     i  njim  koj     o  h   il  255 m lih i 

    njih p           gl  nom       i o ij  C n   ln  

Š m  ij    o ij ni    po  ci koji    pomogli p i         nj  

ispitanih p           o   đ n  k   go ij  po lo  nj  p  m  

njihovoj orijentisanosti radi komparacije i diversifikacije po 

n  in  po lo  nj . P         koj    oj po lo ni mo  l 

   ni  j  n  ko i nicim  i       nj      no  i  in    k ¼ 

  o k . O  k o    nj  mo     zultirati smanjenjem agilnosti 

p            o go o i n  po         iš  .  

Ključne reči: Poslovni model, Platno poslovnog modela, 

Korisnici, Zadovoljstvo, Republika Srbija 

 

 

1. Uvod 
 

Po lovni mo eli  o ijaj   ve već  paţnj  

na čnika i po lovnih  tratega 

zaintere ovanih za o jašnjavanje  tvaranja 

vre no ti   organizaciji, po oljšanja 

performan i i povećanja konk rent ke 

prednosti. Razvoj u globalnoj ekonomiji 

promenio je tra icionalni  alan  izmeĎ  

k pca i  o avljača  Nova kom nikaciona i 

rač nar ka tehnologija i   po tavljanje 

raz mno otvorenih glo alnih reţima 

trgovanja znače  a kori nici imaj  više 

iz ora, raznolike potre e kori nika mog  

pronaći  voj izraz, a alternative pon  e    

tran parentnije   toga pre  zeća moraj   iti 

više   re  reĎena na k pce, po e no pošto 

 e tehnologija razvila kako  i omog ćila 

niţe troškove pr ţanja informacija i rešenja 

za k pce  Ovi razvoji, za zvrat, zahtevaj  o  

pre  zeća  a ponovo procene vre nosti 

ponude koje nude klijentima. 

2. Poslovni modeli  
 

Trenutno, turbulentno okr ţenje je pojačalo 

potre    a  e razmotri ne  amo kako  e više 

  meriti na potre e klijenata, već i kako  e 

prik plja vre no t o  pr ţanja novih 

proizvoda i usluga. Bez dobro razvijenog 

poslovnog modela, inovatori neće   pjeti  a 

„ hvate” vre no t iz  vojih inovacija  Ovo 

naročito vaţi za on-line kompanije, gde je 

 tvaranje tokova priho a če to 

najnepovoljnije z og očekivanja potrošača 

da osnovne usluge trebaju biti besplatne 

(Teece, 2010). 

U strategijskom mena ţment  je centralni 

izazov raz mevanje razlike izmeĎ  

pre  zeća i  toga lanac vre no ti ima 

centralnu ulogu kao okvir za analizu 

kompetetivnih snaga i slabosti na nivou 

firme. Analiza lanca vrednosti se pokazala 

kao dobar metod za dekompoziciju firme na 

aktivno ti o   trategij kog značaja i 
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razumevanja njihovog uticaja na vrednosti i 

troškove  

U  vom zaklj čk  Giertz (2000) navo i  a je 

svaki oblik biznisa zasnovan na 

jedinstvenom i sebi svojstvenom modelu 

kreiranja vrednosti, pri tome razumevanje i 

upravljanje biznisom zahteva simulaciju 

poslovnog modela i poslovne strategije. 

 

2.1. Platno poslovnog modela  

 

Za po lovni mo el  e kaţe  a opi  je na 

racionalan način kako organizacija  tvara i 

i por č je vre no t  Ov e govorimo o 

mo el , a ne plan   Značaj  e ogle a   

jednostavnosti – mo el  e  vek moţe 

modifikovati i za modelom se traga, a plan 

 e izvršava i predstavlja konstantu u 

poslovnom svetu.  

Platno polovnog modela (Business Model 

Canvas), koje  e moţe opi ati kao šemat ki 

prikaz po lovanja pre  zeća,   literat ri  e 

pojavlj je kao najčešći pojam za njih 

godina. Brojni autori platno poslovnog 

modela koriste kao polaznu osnovu za svoja 

 alja i traţivanja (Mazzarol et al. 2018; 

Ojasalo & Ojasalo 2015; Joyce & Paquin 

2016; Rantala et al. 2018; Cosenz & Noto 

2018; Setiawan et al. 2018).  

Platno poslovnog modela (Osterwalder, 

2004) razvio je Alexandar Osterwalder u 

 vojoj  i ertaciji “Ontologija po lovnih 

mo ela” g e  e  azira na kreiranje 

poslovnog modela koji bi odgovarao 

pre  zetnicima koji ţele  a  e  ave 

poslovanjem u ICT sektoru.  

Platno poslovnog modela se sastoji od devet 

temeljnih komponenti:  

1. segmenti kupaca,  

2. ponuda vrednosti,  

3. kanali,  

4. odnosi s kupcima,  

5. izvori prihoda,  

6. klj čni re  r i,  

7. klj čne aktivno ti,  

8. klj čna partner tva i  

9.  tr kt ra troškova   

Uz to, komponente poslovnog modela su 

analizirane korišćenjem okvira za 

vrednovanje poslovnog modela (Platno 

poslovnog modela).  

Temeljno  prove enim analizama mog će je 

 oneti zaklj čke o po lovnom mo el  malih 

pre  zeća   ICT in   triji    tvr iti na čem  

po matrana pre  zeća gra e  voj  

konkurentsku prednost (Koprivnjak, 2017).  

Kako  i  e išlo u korak sa novim 

tehnologijama i globalizacijom pojavile su se 

nove procedure za kreiranje i testiranje 

poslovnih modela. Jedan od ovih novina je 

Platno za generisanje poslovnog modela, 

odnosno platno poslovnog modela, koji su 

pre loţili O terval er i Pigneur.  

Platno po lovnog mo ela pre  tavlja 

koncept alni in tr ment koji pomaţe   

 onošenj  pravih o l ka   pravom tren tk  

za razvoj po lovnog mo ela  U 

poje no tavljenoj šemi, ona  a rţi o jekte, 

koncepte i njihove o no e, izraţavaj ći 

logik  koja leţi   o novi po lovanja  Na ovaj 

način mog će je proceniti kako  e 

poslovanje zasniva u odnosu na dodatnu 

vrijednost, odnose s kupcima, proces 

stvaranja i finansijske aspekte.  

 

2.2. Model predloga vrednosti 

 

Ra i lakše  egmentacije trţišta razvijen je 

pod-model predloga vrednosti (Value 

Proposition Model)  Pomoć  ovog mo ela 

mog će je prepoznati potencijalne k pce i 

pre vi eti njihovo ponašanje (Osterwalder et 

al. 2014). Ovaj pod-model nam nudi 

mog ćno t  poznavanja potencijalnih 

potrošača kao i “i pro avanje”  izni  i eje 

već na prvom korak    amim  agle avanjem 

pro lema o no no potre a ciljnog potrošača 

moţemo vi eti  a li  e naš proizvo  o no no 

  l ga mog  “o rţivo” pozicionirati na 

trţišt    

Model predloga vrednosti zapravo izdvaja 

 egment k paca/potrošača i  l ţi kao mo el 

za i pitivanje trţišta  Ovaj pod-model se 

sastoji iz 2 segmenta podeljena na tri 

elementa i to: 

1. Segment proizvoda/usluge i 

2. Segment kupca. 
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Ova dva  egmenta    meĎ  o no jako 

korelirana  Ov  korelacij  moţemo o ja niti 

preko  le eće ta ele  

 

Tabela 1. Korelacija elemenata pod-modela propozicije vrednosti 

Segment proizvoda/usluge Uzajamna veza Segment kupca 

Proizvod odnosno usluga koju 

nudimo 

Da li naš proizvo  

zadovoljava potrebe kupca? 
Potrebe kupca 

“Lek” za pro lem 
Da li naš proizvo  rešava 

problem kupca? 
Problemi 

O tvarenje ţelja 

Da li  mo prepoznali ţelje 

k pca i implementirali   naš 

proizvod? 

Ţelje k pca 

 

3. Orijentisanost poslovnih modela 

ka korisnicima 
 

U radu Tantalo i Priem (2016) ukazuju na 

činjenic   a „ o ri“ po lovni mo eli ni   

i klj čivo okren ti ka za ovolj tv   vojih 

korisnika. Ispitivanjem sinergije stejkholdera 

   tvaranj  vre no ti  ošli     o zaklj čka 

 a   pešni po lovni mo el   glavnom ne 

i p njavaj  očekivanja  vih  tejkhol era, 

npr. ispunjavanjem zahteva kupaca da 

aviokompanija spusti cene svojih letova 

oštećeni      zapo leni  Upore nom 

analizom dve low-cost kompanije Southwest 

airlines i RyanAir dolaze do konstatacije da i 

ako u bazi svog poslovanja imaju iste 

po lovne mo ele, imaj   r gačiji o no  

prema korisnicima; RyanAir je poznat po 

obmanjivanju kupaca.  

Po matraj ći  ektor mo ilnih kom nikacija 

  ra   a tora Hafeez i o tali (2017) i tič   a 

kompanije i ako veoma   pešne    eći po 

go išnjim  vet kim izveštajima ne  klj č j  

u dovoljnoj meri orijentisanost ka 

kori nicima  Uklj čivanje kori nika   proce  

inovacija je ne ovoljno pokriveno  Čak 60% 

i pitanika  matra  a ţal e k paca ne tre a 

 zeti   o zir kao pokretač inovacija, već 

pokretač inovacija  glavnom    e 

konkurencija. 

Govoreći o inoviranj  po tojećeg po lovnog 

mo ela   cilj  po oljšanja konk rent ke 

pozicije na trţišt  a tori  pieth, 

 chnecken erg, i Ricart, (2014) i tič   a    

zaintere ovane  trane, a naročito k pci, 

vaţan  zročnik inoviranja po lovnog mo ela 

(kreiranje vrednosti za kupca) ali zapravo 

 amo „je na  trana me alje“  Dr gi klj čni 

pokretač za razvoj  izni a je hvatanje 

kreirane vrednosti. U ovom kontekstu autori 

i tič   a je potre no  o atno i traţivanje 

koje  e fok  ira na pitanje kako pre  zeća 

mogu koristiti inovacije u poslovnom 

mo el  kako  i  hvatile već  vre no t  

 

4. Poslovni modeli u Republici 

Srbiji 
 

Poslovni modeli    po loţni promenama, jer 

mena ţeri ne  amo  a inoviraj  po lovne 

mo ele, već ih prilagoĎavaju kao odgovor na 

ek terne promene, kao što    promene u 

nivo  ili  a tav  potraţnje koje moţe  iti 

turbulentno. Saebi, Lien i Foss. (2017) 

oslanjaj ći  e na teorij  ponašanja firme, 

tvrde  a pretho na  trateška orijentacija 

firme stvara zavisnosti koja  tiče na sklonost 

firme da prilagodi svoj poslovni model.  

U Rep  lici  r iji, pre  zeća  a   gom 

tra icijom po lovanja  glavnom teţe ka 

poslovnim modelima zasnovanim na 

kvalitet  i oč vanj  konk rentne pozicije  

Veoma je teško o re iti pravac pre  zeća  z 

 talne promene na trţišt  koje    očekivane 

u zemlji koja se nalazi u tranziciji dugi niz 

go ina  Mla a pre  zeća prven tveno kreć  

u pravcu profita i o rţivo ti a on a  e 

 aziraj  na elemente pop t kvaliteta, zaštite 

ţivotne  re ine i lokalne zaje nice i to   

većini  l čajeva  ekvencionalno  
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4.1. Orijentisanost poslovnih modela u 

Republici Srbiji 

 

Analizom podataka dobijenih u prethodnim 

i traţivanjima (Arsovski i ostali, 2018) koja 

su obuhvatila 255 malih i srednjih 

pre  zeća,  glavnom  a teritorije Centralne 

Š ma ije, dobijeni su podaci koji su pomogli 

pri svrstavanju ispitanih pre  zeća   

o reĎene kategorije po lovanja prema 

njihovoj orijentisanosti radi komparacije i 

 iver ifikacije po način  po lovanja  

Ispitanici su bili poznati eksperti u svojoj 

o la ti koji       atom pre  zeć  na 

r kovo ećoj poziciji  

Od ispitanika pri diseminaciji upitnika 

traţeno je  a nave   orijenti ano t  vog 

pre  zeća prema poslovnom modelu koji se 

bazira na: 

1. Material resource based -Poslovni 

modeli bazirani na resursima 

2. Quality Based -Poslovni modeli 

bazirani na kvalitetu 

3. Supply Chain Based -Poslovni 

modeli bazirani na lancu 

snabdevanja 

4. Innovation Based -Poslovni modeli 

bazirani na inovacijama 

5. HR Based -Poslovni modeli 

bazirani na ljudskim resursima 

6. Just In Time Based -Poslovni 

modeli bazirani na proizvodnji Just 

in Time 

7. Environmental 

protection/Sustainability Based -

Po lovni mo eli  azirani na zaštiti 

ţivotne sredini odnosno na 

o rţivo ti 

 

8. Financial Resource Based -

Poslovni modeli bazirani na 

finansijskim resursima 

9. Close to Market/Consumer Based -

Poslovni modeli bazirani na 

potrošačima 

10. Price/Cost Based -Poslovni modeli 

bazirani na cenama 

11. Customer Value Based -Poslovni 

modeli bazirani na vrednosti za 

kupca 

12. Key Processes Based -Poslovni 

mo eli  azirani na klj čnim 

procesima 

 

Veličina pre  zeća o eleţena je  rojevima 

1-6 gde je: 

1. pre  zeća  a 1-5 zaposlenih 

2. pre  zeća  a 5-25 zaposlenih 

3. pre  zeća  a 25-50 zaposlenih 

4. pre  zeća  a 50-125 zaposlenih 

5. pre  zeća  a 125-250 zaposlenih 

6. pre  zeća  a više o  250 zapo lenih 

 

Analizom  zorka moţemo  tvr iti  a 

pre  zeća po  re nim  rojevima 1, 2 i 3, 

o no no mala i  re nja pre  zeća 

predstavljaju 80% uzorka.  

 

Tabela 2. Veličina pre  zeća    zork   

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

1.00 33 12.9 12.9 12.9 

2.00 69 27.1 27.1 40.0 

3.00 86 33.7 33.7 73.7 

4.00 51 20.0 20.0 93.7 

5.00 10 3.9 3.9 97.6 

6.00 6 2.4 2.4 100.0 

 

Nakon dobijenih rezultata i njihove obrade 

p tem  tati tičke analize (ta ela 3)  ošli  mo 

 o zaklj čka  a je najza t pljeniji po lovni 

model baziran na kvalitetu, zatim na 

lj   kim re  r ima, potrošačima, 

inovacijama, it  (Cvetić & Momčilović, 

2018). 
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Tabela 3. Frekvencija i procenat poslovnih modela u uzorku 

Poslovni modeli bazirani na: Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 

resursima 7 2.7 % 2.7 2.7 

kvalitetu 53 20.8 % 20.8 23.5 

lancima snabdevanja 27 10.6 % 10.6 34.1 

inovacijama 28 11.0 % 11.0 45.1 

ljudskim resursima 40 15.7 % 15.7 60.8 

proizvodnji Just in Time 6 2.4 % 2.4 63.1 

zaštiti ţivotne  re ini 

o no no na o rţivo ti 

11 4.3 % 4.3 67.5 

finansijskim resursima 7 2.7 % 2.7 70.2 

a. potrošačima 22 8.6 % 8.6 78.8 

cenama 11 4.3 % 4.3 83.1 

b. vrednosti za kupca 39 15.3 % 15.3 98.4 

klj čnim proce ima 4 1.6 % 1.6 100.0 

Total 255 100.0 100.0  

 

 

Slika 1. Radar diagram orijentisanosti poslovnih modela 

 

Analizom dobijenih rezultata dolazimo do 

zaklj čka  a po matrano poje inačno 

poslovni modeli okrenuti ka potrošačima 

(8,6%) i poslovni modeli okrenuti ka 

vre no ti za k pca (15,3%) moţemo 

grupisati u poslovne modele orijentisane ka 

korisnicima (a. i b.) čime obuhvataju 23,9% 

 zorka, o no no 61/255 pre  zeća  

Dominantni su poslovni modeli zasnovani na 

kvalitetu (20,8%), odnosno ljudskim 

resursima (15,7%), zatim ka inovacijama 

(11%). U  le ećoj ta eli prikazane    

korelacije izmeĎ  veličine pre  zeća i 
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orijenti ano ti pre  zeća ka o reĎenom 

poslovnom modelu. 

 

Tabela 4. Korelacije 

 Rb. BM 

Veličina 

pre  zeća 

Pearson Correlation .058 

N 255 

 

Rezultati Pirsonovih koeficijenata koji su 

prikazani   ta eli 4 pokaz j   a veličina 

pre  zeća i orijenti ano t ka po lovnom 

mo el  ni   meĎ  o no zavi ni  Ovaj 

rez ltat je očekivan jer pre  zeća po l j  po 

različitim načelima i   različitim 

industrijama. 

 

5. Zaključak 

 

Razvoj u globalnoj ekonomiji promenio je 

tra icionalni  alan  izmeĎ  k pca i 

 o avljača  Agilno t koja  e oček je o  

pre  zeća    anašnjim   lovima nije  vek 

lako o tvariva  Promene na trţišt  

  lovljavaj  pre  zeće  a menja  voj način 

poslovanja. Analizom poslovnih modela 

  pešnih pre  zeća moţemo o re iti  o r  

prak   i time popločati p t mla im 

pre  zećima  Analizom pre  zeća  a 

teritorije Republike Srbije koja posluju dugi 

niz go ina moţemo zaklj čiti  a trţište 

 iktira o reĎene   love a pre  zeća 

odgovaraju na njih kroz prizmu svoje 

orijenti ano ti  Moţemo vi eti  a je najveći 

 roj po lovnih mo ela pre  zeća orijenti an, 

odnosno baziran na kvalitetu. Odmah zatim 

 le e pre  zeća koja  voje po lovanje 

 aziraj  na lj   kim re  r ima i pre  zeća 

koja svoje poslovanje baziraju na 

vre no tima za k pca  Ovakva pre  zeća  i 

po teorijskim osnovama datim u prethodnom 

 el  ra a tre alo  a po e  j  najveć  

agilnost i njihov odgovor na promene na 

trţišt ,  z re ovno i pitivanje 

proizvoda/usluge i zadovoljstva korisnika, 

trebalo bi da bude pravovremen. Ovakav 

zaklj čak potre no je i pitati na većem 

 zork  pre  zeća g e  i  e po aci  tati tički 

obradili i na osnovu njih sprovela simulacija 

ponašanja pre  zeća    l čaj  promena   
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