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1 Pregled TEME

Poslovni modeli i sistemi u KKI su specifi¢ni i zavise od konkretnog nacina stvaranja vrednosti.
Ipak, tema pocinje sa definisanjem osnovnih karakteristika poslovnog modeliranja kao
uopstenog puta za stvaranje i dostavu vrednosti i poslovnih sistema kao razli€itih aspekata
poslovanja. Nakon diskusije o tradicionalnim poslovnim modelima i sistemima, bice
predstavljeni i istrazeni oni koji se odnose na KKI. KKI su dovele do mnogih novina — kao Sto
su pojave grupnog finansiranja (Crowd-funding/sourcing), e-dogadaja, kreativnih habova,
neformalnih partnerstava, poslovanja vauéerima (vouchering), itd. — nakon tehnolo3ke
transformacije privrede i samim tim i evolucije u nacinu poslovanja. Konacno, bi¢e ukazano
na vezu izmedu poslovnih modela i partnerstava koja su posebno znacajna za kulturni i
kreativni sektor i KKI.

2 TEMA

l. Poslovni modeli i sistemi kao konkurentna prednost

U danasnjem svetu odnose izmedu kompanija karakteriSe konkurentno trziste, teznja za
konkurentskom prednosti u poslovanju i potraZznja za saradnjom izmedu kompanija koje Cine
slozene mreze koje pruzaju zadovoljstvo kupacima u smislu potraznje i usluga koje se pruzaju
kao finalni proizvod. Ovo vazi i za kulturni i kreativni sektor (KKS) ¢ak i kada su kompanije i
organizacije u njima vodene profitom ili kombinuju profitne i neprofitne aktivnosti (pozorista,
galerije, filmske produkcije) ili funkcioniSu u potpunosti na profitnoj osnovi (muzeji i biblioteke).
Partnerstva i umreZavanje izmedu kompanija i organizacija u KKS su od vitalnog znacaja za
odrzivost i predstavljaju integralni element procesa stvaranja vrednosti.

Poslovni modeli definiSu nacéine kako pojedinacni preduzetnici ifili preduzeca stvaraju i
dostavljaju vrednost i kako na kraju ostvaruju profit. Poslovni modeli su povezani sa
organizacionim strukturama preduzecéa i identifikuju robu i usluge koje nude zajedno sa
kljuénim partnerima, aktivnostima i resursima, propozicijama vrednosti, odnosima sa kupcima
i segmentima, kanalima distribucije, strukturom troSkova i tokovima prihoda (Ostervalder &
Pigneur, Business Model Generation, 2010). Poslovni model stoji iza logike preduzeca i
potkrepljuje njegovo postojanje, dok u perspektivi poslovna strategija ocrtava proces
kombinovanja karakteristi¢nih aktivnosti kako bi se stvorila roba ili usluga koja zadovoljava
drustvenu ili potroSacku potrebu u odredenom okruzZenju i u odredeno vreme. (Casadesus-
Masanell & Ricart, 2011). Shodno tome, poslovni modeli i strategije su raznovrsni koliko i
kompanije koje posluju na trziStu i stalno se menjaju u skladu sa promenljivom strukturom
privrede.

U akademskoj i istraZivackoj literaturi postoje razliCite definicije poslovnih modela, ali ovde
¢emo navesti one koje se odnose na savremeni poslovni razvoj i posebno na sektor kulture i
kreative i kulturne i kreativne industrije (KKI):



.Poslovni model je konceptualni alat koji sadrzi skup objekata, koncepata i njihovih
odnosa sa ciliem da se izrazi poslovna logika odredene firme. Stoga je neophodno
razmotriti koji koncepti i odnosi omogucéavaju pojednostavljen opis i predstavljanje
vrednosti koja se pruza kupcima, kako se to radi i sa kojim finansijskim posledicama.”
(Osterwalder, Pigneur, & Tucci, Clarifying Business Models: Origins, Present, and
Future of the Concept, 2010)

.Poslovni model prikazuje dizajn sadrzaja transakcije, strukture i upravljanja kako bi
se stvorila vrednost kroz eksploataciju poslovnih prilika. Poslovni model firme je vazan
lokus inovacije i klju€ni izvor stvaranja vrednosti za firmu i njene dobavljace, partnere
i kupce.” (Amit & Zott, 2001)

Poslovni model predstavlja glavnu konkurentsku prednost jednog preduzecéa. Digitalizacija i
globalizacija poslovanja rezultirali su novim poslovnim modelima u svim sektorima privrede.
Kreiranje, distribucija i potrodnja digitalnog sadrzaja postali su odlika kulturnih i kreativnih
industrija i u velikoj meri su povezani sa rastom KKS izmedu 2008. i 2020. i sa otpornoséu IT
kompanija na makroekonomske 3okove koje je izazvala pandemija COVID-19. Neki od
izazvalo reorganizaciju izdavacke delatnosti; on-line koncerti i predstave zamenijuju klasi¢ne
dogadaje u vremenu socijalnog distanciranja, virtuelna i proSirena stvarnost su integrisane u
muzeje, pozorista, filmsku i TV produkciju — primeri su mnogobrojni.

Popularno analitiCko sredstvo za predstavljanje strukture poslovnih modela je canvas
poslovnog modela (business model canvas) koji vizualno predstavlja sve gore navedene
stavke:

Key Parlners Key Activities Walue Proposilions Customer Relationships Customer Segmenis

Key Resources Channels

Cost Structure Revenuc Stroams

Izvor: (Osterwalder & Pigneur, Business Model Generation, 2010)



U KKS i KKI, umreZavanje i partnerstvo mozemo sagledati kao i kljuéne resurse i kao deo
vrednosne ponude. Razlog ovome se nalazi u sustini proizvoda i/ili usluga koje proizilaze iz
licne kreativnosti i kombinovanja dela iz razlicitih industrija — kao Sto su graficki dizajn, video i
muzika u video igricama ili kombinacija tehnoloSkih i materijalnih scenskih zanata u
scenografiji za pozoriSna, baletska ili muzicka predstave.

+ Poslovni modeli u KKI

Poslovni modeli u KKI se razlikuju od modela u drugim preduzecima i nacin na koji generisu
vrednost je uslovljen karakteristikama KKS i KKI preduze¢a. U tom slu¢aju se glavne
karakteristike odnose na sledece:

- Kulturni i kreativni sektori se odnose na sve sektore €ije su aktivhosti zasnovane na
kulturnim vrednostima ili umetnickim i drugim individualnim ili kolektivnim kreativnim
izrazima (European Commission, 2018). Oni izmedu ostalog obuhvataju arhitekturu,
arhive, biblioteke i muzeje, umetniCke zanate, audio-vizuelne (ukljucujuci film,
televiziju, video igrice i multimediju), materijalno i nematerijalno kulturno naslede,
dizajn (ukljuéujuc¢i modni dizajn), festivale, muziku, knjizevnost, izvodenje umetnost,
knjige i izdavastvo, radio i vizuelna umetnost (European Commission, 2018).

- Aktivnosti obuhvataju razvoj, kreiranje, proizvodnju, Sirenje i oCuvanje dobara i usluga
koje otelotvoruju kulturne, umetnicke ili druge kreativne izraze, kao i srodne funkcije
kao Sto su obrazovanije ili upravljanje (European Commission, 2018)

- Onisu zasnovani na znanju i talentima, tj. stvaraju dobra i usluge kroz li¢nu kreativnost,
vestinu i talenat i zapravo se oslanjaju na nematerijalna, a ne na materijalna dobra i
resurse

- Kulturni proizvodi se vrednuju zbog njihovog znacenja, a ne zbog korisnosti (Lawrence
& Phillips, 2002) i to ih €ini jedinstvenim jer je percepcija proizvoda razli€ita za svakog
potrosaca

- Stvaranje vrednosti moZze biti kolektivni proces i partnerstva igraju vitalnu ulogu u KK -
— zajednicko stvaranje i koprodukcija je tipiCna karakteristika

- Prihod se ostvaruje eksploatacijom intelektualne svojine

- U KKI dominiraju mala i mikro preduzeca koja saraduju na ad hoc i projektnoj osnovi

- Digitalizacija poslovanja ubrzano menja modele prema kojima se kulturna dobra
stvaraju, upravljaju, distribuiraju, pristupaju, konzumiraju i monetizuju (European
Commission, 2018)

- Stvaranje vrednosti u KKI se sastoji od (i) stvaranja, (ii) proizvodnje (izdavastva), (iii)
diseminacije (trgovine), (iv) izlozbe (prijem, prenos) i (v) potrodnje (uesce). Stvaranje
iskustava za potroSace KKS/KKI je sastavni DEO poslovnog modela. (United Nations
Educational Scientific and Cultural Organisation, 2009)

- Potrosnja KKI proizvoda nije pasivha — ve¢ potrodaci percepcijom i interpretacijom
aktivno ucestvuju u procesu stvaranja vrednosti i na kraju potrosa¢ moze postati ko-
kreator.

Poslovni modeli u KKI se odnose na proces stvaranja i prodaje znacenja, a ne na efikasnu
proizvodnju dobra ili usluge. Shodno tome, preduzec¢a u KKI nisu pretezno kapitalno
intenzivna ili ,znanje-intenzivna®, ve¢ simboli¢no intenzivna. Njih karakteriSe potreba da se
upravlja procesom stvaranja simbola i kontinuirane inovacije povezane sa kulturnom
produkcijom (Lawrence & Phillips, 2002).



Glavne promene u modernoj ekonomiji koje su dovele do specifi€nih modela u KKI ukljucuju:
(i) promene od analogne ka digitalnoj ekonomiji koja je dovela do poslovnih modela
zasnovanih na IKT; (ii) promene pona$anja potroSaca posto su potrosaci poceli da proizvode
i generiSu sadrzaj osim $to ga jednostavno konzumiraju i (iii) nedostatke u finansiranju novih
i inovativnih ideja posto glavne finansijske institucije nerado ulazu u preduzeca koja se
uglavnom oslanjaju na nematerijalna sredstva kao $to su to je slucaj sa KKI (Dumcke, 2015).

Evropska ekspertska mreza za kulturu (EENC) definiSe glavne poslovne modele u KKS na
sledeci nacin:

Poslovni model  Glavne osobine Grane u KKS u
kojima je poslovni
model Siroko
zastupljen

Grupno Crowdfunding se zasniva na onome S$to Bioskopi

finansiranje nazivamo mikro-sponzorstvom, ili masovnim

(Crowdfunding)  finansiranjem projekta, usluge, sadrzaja, MuziCki sektor
platforme, produkcije, rada, itd. Ukratko, sve §to
je podlozno finansiranju od strane nekoliko
sponzora koji dobrovoljno u€estvuju u kreiranju

Muzeji/ sektor
kulturnog nasleda

ili  implementaciji ideje mozZe  postati
crowdfunding projekat ili projekat grupnog
finansiranja. Grupno finansiranje je takode
veoma mocan marketinSki alat i donatoru
(,davaocu®) daje oseéaj vlasnistva. Ovaj
instrument mozZe da preoblikuje sistem
donatorstva u smislu da omoguéava masovno
uceSce i pristupacno, direktno ucesée..

Inovativne Inovativne i kreativne laboratorije su prostori —  Muzika
laboratorije, uglavhom u gradovima — za isprobavanje,
kreativni habovi, testiranje, eksperimentisanje i implementaciju Dizajn/Moda
prosotri za ideja i kreativnosti. Laboratorije stvaraju
zajednicki rad prostore za kreativhe prakse koje podrzavaju Igrice/ razvoj
inovativne procese. Inovacije i kreativne Softvera
laboratorije pruzaju prostore za _
Arhitektura

interdisciplinarnu razmenu informacija, znanja i
ideja izmedu razliitih aktera i predstavljaju
priliku da se niz razli€itih kreativnih metoda i
inovativnih reSenja testiraju i iskoriste na jednoj
lokaciji.
Striming Na osnovu tehnoloskog napretka u audio i Muzika (Opera,
vizuwlnim medijima, opere,pozorista i orkestri koncerti klasi¢ne
mogu da snimaju svoje predstave, koje se onda



Samoizdavastvo,
Izdavastvo na

zahtev

Gejmifikacija

P2P
Peer)
modeli

(Peer to

mogu da plasiraju na trzistu preko platformi koje
koriste nove tehnologije za strimovanje takvih
proizvoda  zainteresovanoj medunarodnoj
publici i to pod optimalnim uslovima. Poslovni
modeli ukljuuju razliCite modele placanja
(placanje po potraznji, placéanje po koriscenju
itd.)

Sa pojavom e-knjiga, knjige se Stampaju samo
po zahtevu i porudzbini.

Gejmifikacija se odnosi na dodavanje
karakteristika sli€énim igricama kontekstima koje
nemaju veze sa gejming industrijeom. Ideja je
stimulisati i motivisati aktivnosti, ideje, interese
i interakcije korisnika. Drugim rec¢ima, usloviti
ponasanje zabave u bilo koje okruzenje, bilo
kulturno (muzeji, pozorista, knjige),
korporativno, komercijalno ili zabavno

Model vuce svoje korene u tehnologiji i P2P

mrezama u kojima su racunari direktno
povezani i nije neophodna podrdka servera.
Evolucija ovog modela postavlena je u
kontekstu sa onim S$to je poznato kao ,pregled
kolega“ (peer review). Peer review je pregled od
strane jedne ili viSe osoba iz oblasti u okviru

kojeg autor zeli da objavi svoj rad.

sektor
popularne muzike)

muzike,

|zvodacke umetnosti

bioskop

Sektor izdavastva
Muziucki sektor

Likovne umetnosti
Stampani
mediji/izdavastvo

Likovne umetnosti

Muzeji /|  Sektor
kulturnog nasleda

|zvodacke umetnosti

Muzika
Stampani
mediji/izdavastvo

Kulturni sektor sa
obrazovnim
entitetima/zadacima

(muzeji, biblioteke)

(Izvor: (Dumcke, 2015)

Pored toga, Evropska stru¢na mreza za kulturu (EENC) na sledeci nacin poredi poslovne
modele koji su kljuéni za KKS sa tradicionalnim poslovnim modelima:

Mikro Kkriterijum Glavne karakteristike Razlike sa tradicionalnim

poslovnim modelima

Osnivanje/start up- Mnogi novi poslovni Osniva€i novih poslovnih modela u
faza modeli u KKS pocinju KKS su obi¢no:
projektnim  pristupom. ¢ mladi i obrazovani;

Tipi€no, slededi projekat



Vrste proizvoda

Finansije/Budzetiranje

poCinje po zavrSetku
tekuceg projekta.

Specifiéni tipovi
proizvoda u KKS su
prototipovi, male serije,
jednokratni,
nematerijalni
itd.

proizvodi

Pristup finansijama i
vestina suoCavanja sa
finansijskom strukturom
novih poslovnih modela
u KKS je generalni
problem. Realnost novih
poslovnih modela u KKS
karakteriSe hibridizacija
finansija i

izvora prihoda.

mesanje

imaju sposobnost da razviju
viziju sovoje kreativne firme;
pokazuju tendenciju ka
urbanim sredinama;
fokusirani na jednogodisSnje
aktivnosti u svom kulturnom i
kreativhom poslovanju;

dobro informisani  putem
Interneta i licnih i druStvenih
mreza

manje koriste usluge banaka i
drugih provajdera;

prvo po¢nu da rade honorarno
(pored stalnog zaposlenja), te
stoga zahtevaju manje
finansiranja u fazi start-upa.

Kratka faza inovacija.

Ne postoji jasna prognoza
potraznje potrosaca i kvaliteta
proizvoda.

Nakon pocetne faze dolazi
faza diferencijacije sa
razli¢itim kombinacijama
proizvoda u fazi sazrevanja

Poslovni modeli su uglavnom
fokusirani na komponente
vrednosnih propozicija,
odnosa sa posetiocima i
klijentima, a manje na
strukturu troSkova [
prihode/profit koji se razlikuje
od normalnog poslovanja.
Proces finansiranja se kreée
od jednostavne do sloZzene
finansijske podrske.
Preduzetnik KKI odgovoran je
za svoj poslovni model i
finansijske izvore: bankarske
kredite, garantovane kredite
vladinih ili neprofitnih



Metode rada

Kulturni posrednici

U KKS se koriste razli¢iti
tipovi i modeli rada,

Kulturni
novinari,

posrednici, f{j.
blogeri, radio

agencija, crowd-sourcing,
grantove i subvencije. Kanali
za dobijanje ovih hibridnih
finansijskih resursa razlikuju
se od uobicajene logike
poslovanja

Vide kooperativne metode
rada, koje uklju€uju hijerarhije
niskog profila i  vecu
autonomiju, kao $to je grupni i
timski rad.

Posebno u pocetnoj ;.
~pionirskoj* fazi, Sirenje
kolektivnih i kooperativnih
oblika rada, koji nisu profitno
orijentisani ve¢ doprinose
ljudskom i kulturnom razvoju.
UmreZavanije je gotovo ,druga
priroda® KKS. Za mnoge

kreativce umrezavanje
pocinje vecé tokom
obrazovanja [ poprima

profesionalnu  strukturu na
radnom mestu.

Novi termin je ,koopeticija“
kao opis novih  radnih
aranZzmana u KKS koji dolazi
iz engleskih termina saradnje i
konkurencije (cooperation and
competition).

Rad umrezavanjem je
kolektivna  metoda rada
posebno prisutna u svetu
umetnosti.

Uopsteno, timski rad je klju¢na
stavka kada su u pitanju
preduzeca i sektori u KKS.

Kulturni posrednici su
znacajniji nego u slu€aju



DJ-evi/producenti imaju
znacajnu ulogu.

tradicionalnih poslovnih
modela.

e Ulazak na trziste je intenzivniji
preko uspostavljenog
posrednika.

e Kulturni  posrednici imaju
funkciju posrednika uspeha ili
neuspeha u KKS.

Autorska prava Licenciranje  autorskih e Transakcijski troskovi
prava deo je poslovnih povezani sa licenciranjem
modela u mnogim KKS, autorskih prava predstavljaju
posebno u medijima, znacajan problem za
muzickoj i  filmskoj poslovne modele u KKS,
industriji. posebno u medijskoj,

muzickoj i filmskoj industriji.

e Transakcijski  troSkovi za
licenciranje autorskih prava su
vedi ili su tezi za reSavanje
nego u drugim granama.

Izvor: (Dimcke, 2015)

. Poslovna partnerstva
+ Definicija poslovnog partnerstva

Poslovno partnerstvo je odnos izmedu dva ili vise preduzetnika ili privrednih subjekata koji se
uspostavlja ugovorom. Investiranje partnera u poslovno partnerstvo, stoga, zavisi od moguéih
buducih koristi.

Poslovna partnerstva €esto ukljuuju one koji direktno ucestvuju u poslovnom procesu, a
mogu uklju€ivati i aktere koji imaju ograni¢eno ucescée ili odgovornost za finansijski bilans
kompanije kao i moguce zakonske akte koji se mogu desiti nakon toga.

Poslovno partnerstvo obi¢no predstavlja viSe medusobno povezanih privrednih subjekata
(fizickih ili pravnih lica ili i jedno i drugo)® i na taj nacin se razlikuje od korporacija koje
karakteriSe njegova odvojenost. Medutim, slicnosti se mogu naci kod drugih subjekata, kao

! Fizi¢ko lice — individualno ljudsko biée koje podleZe zakonskim pravima i obavezama.

Pravno lice — kolektivni pravni subjekt koji nije covek, ve¢ kompanija, korporacija, agencija, nevladina
organizacija itd.



8to su preduzetnici ili ugovaraci, zbog njihove povezanosti izmedu samih entiteta i
odgovornosti koju imaju za bilo kakve finansijske ili zakonske posledice koje mogu nastati
zbog partnerstva.

+ Vrste partnerstva

Generalno partnerstvo se sastoji od partnera koji su uklju€eni u svakodnevne operacije
preduzeca i imaju odgovornost kao vlasnici preduzeéa za moguce finansijske i zakonske
posledice.

Partnerstva mogu biti formalna i trajna — tj. prolaze kroz pravne instance — ili neformalna i ad
hoc —tj. stvorena za odredenu svrhu ili projekat. Ad hoc partnerstva su ¢e$¢a u KKI jer veéinu
agenata Cine pojedinacni umetnici (samostalni preduzetnici) ili mikro preduzeéa. Nestandardni
obim kulturnih i kreativnih projekata zahteva da se partnerstva grade za odredeni vremenski
period i za potrebe konkretnog projekta koji se ne¢e ponoviti u buduc¢nosti. Ovo iziskuje
uspostavljanje partnerstava za specificne zadatke.

+ Uspostavljanje partnerstva

Da biste uspostavili poslovno partnerstvo, ono mora biti registrovano u zemlji ili zemljama u
kojima ¢e poslovati, iako se specifiCnostii registracije razlikuju u zavisnosti od nacionalnog
zakonodavstva odredene zemlje. Poslovni sporazumi koji preciziraju strukturu partnerstva se
obi¢no postavljaju kako bi partnerstva potom alocirali i planirali specifi€ne doprinose za svaku
od uklju€enih strana, uloge i odgovornosti partnera u ovom procesu, kao i specifi¢an odnos u
pogledu koristi i gubitaka. Ovi sporazumi se obi¢no sklapaju izmedu strana uklju¢enih u sam
proces, a ne imajuci u vidu konkretno zemlju ili zemlje gde upravljaju svojim poslovanjem.

lll.  Povezivanje poslovnih partnerstava i poslovnih modela

Poslovni modeli i partnerstva se medusobno povezuju kroz stvaranje dodatne vrednosti i
koriS¢enje resursa za sticanje konkurentske prednosti na trziStu. Upravo su resursi podsticaj
za formiranje odnosa i poslovnih partnerstava jer stvaraju potencijal za stvaranje dodatne
vrednosti na trzistu.

Vrednost partnerima u partnerstvu se moze obezbediti kroz minimizaciju troSkova za kupce,
troSkove razvoja proizvoda, kreiranje novih i profitabilnih ideja i olakSavanje saradnje. To,
zauzvrat, pomaze u stvaranju konkurentske prednosti za jaCe strane uklju¢ene u partnerstvo,
dok svi partneri teze da budu na prvom mestu. U KKS i KKI, saradnja i zajednic¢ko kreiranje
su posebno znacajne i daju dodatnu vrednost samim partnerstvima.

Popularno je stanoviSte da se partnerstva obicno formiraju na dobrovoljnoj osnovi, koristeci
poslovne sporazume o saradnji izmedu dva ili vise poslovnih subjekata. Mogu se desiti kao
proizvod razli¢itih podsticaja i ciljeva, poprimiti razliCite oblike i uticati i vertikalno i horizontalno
na poslovanje.



Preduzetnici u KK industrijama obi¢no formiraju vise poslovnih modela, kojima upravljaju
preko jedne kompanije. U stvarnom zivotu, kako preduzetnici traze saradnju i pronalaze
poslovnu perspektivu, formira se specifican poslovni model od strane svih partnera. Jedan od
najvaznijih aspekata poslovnog partnerstva je da ono ne uklju€uje saradnju izmedu privrednih
subjekata, ve¢ saradnju izmedu poslovnih modela (jednog, ili u nekim slu¢ajevima, viSe od
jednog) u istom poslovnom subjektu. To znadi da je poslovni model klju¢na stavka poslovnog
partnerstva.

Drugi aspekt poslovnog partnerstva uklju€uje jedno preduzece koje je medusobno zavisno i
nalazi se u raskoraku izmedu dva poslovna modela karakteristi¢na za poslovno partnerstvo.

Poslovno partnerstvo karakteriSu dve glavne karakteristike. S jedne strane, partnerstvo pruza
dodatnu vrednost poslovnim modelima ukljuéenim u proces. Sa druge strane, saradnja jaCa
sinergiju izmedu ukljuCenih subjekata, S$to zauzvrat pruza moguénosti za stvaranje
savremenih oblika dodatne vrednosti. Oni se zatim ponovo implementiraju u odgovarajuée
poslovne modele ukljuéene u proces kao inovacija.

Da zaklju¢imo; poslovno partnerstvo je praktiCan alat za obezbedivanje dodatne vrednosti
svim ukljuéenim stranama, Sto takode proizvodi dodatnu vrednost za razliite poslovne
modele ukljuCene u ovaj proces. U takvoj saradnji svi ukljueni subjekti napreduju kroz
partnerstvo jer je to od koristi za sve partnere.

V. Stvaranje mogucénosti za partnerstva

Dizajn poslovnog modela podrazumeva obezbedivanje okvira za diskusiju o moguénostima
partnerstva u KKI. Poslovni model obezbeduje doprinos preduzetnika poslovnom subjektu,
kao Sto je kreiranje novih proizvoda, kao deo procesa obezbedivanja dodatne vrednosti
proizvoda nastalim u procesu ili kroz saradnju u razliitim kontekstima.

Ipak, dizajn poslovhog modela moZe dati samo opsStu ideju o ishodu poslovnog partnerstva.
Ostaje diskutabilno da li poslovni modeli mogu da ostvare dodatnu vrednost u praksi.

U tom procesu partneri razgovaraju o svom pristupu partnerstvu. U€esnici u ovom procesu,
dakle, medusobno saraduju sa namerom da stvore dodatnu vrednost svojih proizvoda. Ovo
ukratko opisuje sustinu procesa projektovanja.

Ovaj proces predvida pojam medusobne saradnje u cilju stvaranja dodatne vrednosti. Da bi
proces partnerstva bio efikasan, sve strane ukljuene u proces treba da zajedniCki rade i
saraduju kako bi usaglasili svoje ciljeve. Partneri, u stvari, treba da prilagode svoje pristupe
kako bi postigli sinergiju, posebno u stvaranju dodatne vrednosti svojih proizvoda stvorenih
tokom partnerstva, $to zauzvrat garantuje uspeh samog procesa..

V. Inovacija kao pokretacka snaga poslovnih modela i partnerstva

Danas se mo¢ inovacija uz pomoc¢ partnerstva ne koristi u potpunosti. Partnerstva se
uglavnom realizuju radi poboljSanja postojecih poslovnih modela ili postavljanja novih na
trzistu KKI. Razlog tome nalazi se u odsustvu kohezivne strukture u partnerstava uopste.
Obrazac saradnje, koji je medusobno zavistan sa inovacionim kapacitetima, mora biti



implementiran na razli€itim nivoima poslovanja jer direktno utie na strukturu novoformiranog
poslovnog subjekta KKI. Kao rezultat toga, podsticanje kreativnosti moze biti otezano jer ideja
o promeni dobija na jacini.

Partnerstva po pravilu u velikoj meri zavise od komunikacije. JeziCki stil izrazavanja olakSava
ciljani stepen inovativnosti. Shodno tome, mogu se izdvaojiti tri faze primene poslovhog modela
koje se mogu implementirati putem odredenog stepena komunikacije.

Prva, a mozda i najpraktiCnija faza je usmerena na poboljSanje performansi aktivnog
poslovnog subjekta.

Druga faza partnerstva primenjenog u inovaciji poslovnog modela podrazumeva stvaranje
inovativnog strukturnog aspekta koji igra kljuénu ulogu u razvoju poslovnog modela.

Koncept partnerstva u KKI ima za cilj da olak§a komunikaciju i u€ini partnerstva vrednim
alatom za inovaciju poslovnog modela. MoZe znacajno da unapredi radne poslovne modele,
pruzaju¢i mogucénost besplatne saradnje unutar partnerstva, ali i da unapredi proces
komunikacije poslovnih modela. Pomaze u kreiranju novih poslovnih strategija koje se
zasnivaju na ideji otvorenosti ka inovacijama tako $to se znanje i resursi otvoreno prenose
svim partnerima, ¢ime se stvara novi potencijal za dodatnu vrednost poslovnog modela.
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