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SAZETAK

Tema diplomskog rada je ,,Razvoj inovativnih i pametnih proizvoda“. U ovome radu opisano
je znacenje startup tvrtke, faze njihovog razvoja te razlozi njihove nedovoljne uspjesnosti na
trziStu. Prema principima iz Lean metode, poduzetnik Eric Ries metodu je prilagodio za
startupe i poduzetnike, nazvav$i je Lean startup metodom. Ona se temelji na razvoju
inovativnih proizvoda stavljajuc¢i naglasak na brze iteracije i uvid u korisni¢ko razmisljanje.
Pomocu prstena povratnih informacija: Izrada — Procjena — Ucenje i proizvoda s minimalnom
funkcionalnos¢u (MVP) testiraju se hipoteze navedene u poslovnom modelu. Na osnovu tih
podataka saznaje se je li startup stvorio kvalitetan i pozeljan proizvod ili nije. Daljnjim
napretkom informacijsko-komunikacijskih tehnologija, razvijaju se inovativni i pametni
proizvodi te se provodi digitalizacija na ve¢ postoje¢im proizvodima pretvarajué¢i ih u
pametne proizvode.

Na primjeru hrvatskog startupa Juvo-Home Friend, inovativnog sustava za povecanje
sigurnosti djece u kucanstvu, prikazana je primjena Lean startup metode te su procijenjeni
postignuti rezultati i napredak samoga startupa. Na kraju rada, obja$njena je vaznost metrika

te je napravljena programska podrska za pracenje uspjesnosti startup tvrtke.

Klju¢ne rijeci: startup, Lean startup metoda, poslovni model, inovativan i pametan proizvod,

digitalizacija, metrika
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SUMMARY

The topic of this master thesis is "Development of Innovative and Smart Products”. This
thesis describes the definition of a startup, stages of their development and the reasons for
their inadequate performance on the market. According to the principles of the Lean method,
entrepreneur Eric Ries has adapted the Lean method to startups and entrepreneurs, calling it
the Lean startup method. It is based on the development of innovative products, focusing on
quick iterations and insight into user thinking. Using the Build-Measure-Learn Feedback loop
and the Minimum Viable Product (MVP), the hypotheses listed in the business model are
being tested. Based on these data, startup will find out did he create a quality and desirable
product or not. With further advancement in information and communication technologies,
innovative and smart products are being developed and digitalization is being carried out on

existing products by turning them into smart products.

The implementation of the Lean startup method and the estimated achievements and progress
are presented here by the Croatian startup Juvo-Home Friend which is an innovative system
for increasing safety of children in the household. At the end of this thesis, the importance of
the metrics will be explained and the support program will be provided to track the startups

performance.

Key words: startup, Lean startup method, business model, innovative and smart product,

digitalization, metrics
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1. UvOD

U danasnje vrijeme, razvojem informacijskih-komunikacijskih tehnologija i pojeftinjenjem
racunalnih komponenata, doslo je do digitalizacije ve¢ postojecih proizvoda, ali i nastajanja
velikog broja inovativnih i pametnih proizvoda, $to je samim time dovelo do stvaranja novih
malih tvrtki. Tvrtke koje se temelje na inovacijama i razvojem pametnih proizvoda nazivaju
se startupi. To su male tvrtke koje sa svojim proizvodima zele skalirati u velike tvrtke.
Nazalost, statistika nije na njihovoj strani, te je stopa propadanja startupa oko 90%. Razlog
tako velikom postotku propadanja najcesce je neodrziv poslovni model koji se kod startupa
uglavnom temelji na hipotezama, te ako one nisu potvrdene i ne naprave se vazne promjene tj.
ne nade se novi, bolji i odrzivi poslovni model, startup na kraju bude neuspjesan. Cilj startupa
treba biti pronalazak proizvoda kojeg treba izraditi u Sto kraéem roku, proizvoda kojeg ¢e
korisnici htjeti koristiti 1 kojeg ¢e na kraju i platiti. Taj cilj moguce je ostvariti koriStenjem
Lean startup metode koje pomaze pri stvaranju proizvoda za korisnike. Ona predstavlja nov
nacin razvoja inovativnih i pametnih proizvoda stavljajuci naglasak na brze iteracije i uvid u

korisni¢ko razmisljanje odnosno na proucavanje problema, potreba i zelja korisnika.

Na primjeru hrvatskog startupa Juvo-Home Friend prikazat ¢e se primjena Lean startup
metode kroz Citav proces razvoja proizvoda. Startup Juvo-Home Friend je inovativan alarmni
sustav iz podrué¢ja interneta stvari koji obavjeStava roditelje o kretnjama njihovog djeteta
prema manje sigurnim podrucjima u kucanstvu poput kuhinje, kupaone, balkona, polica za
knjige, bilo kojeg mjesta gdje smatraju da se njihovo dijete od jedne do tri godine starosti
moze ozlijediti. Na kraju ¢e se procijeniti postignuti rezultati, objasniti vaznost metrika te ¢e

biti napravljena programska podrska za pracenje uspjeSnosti startup tvrtke.

Fakultet strojarstva i brodogradnje 1
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2. STARTUP

2.1. Definicija startupa

Ne postoji jedna opcenito prihvacena definicija startupa nego vise raznih koje se medusobno
nadopunjuju. U nastavku dane su definicije i detaljnija znacenja svake definicije startupa po

tome kako ih iz svoje perspektive vide poduzetnici i sveucili$ni profesori.

Poduzetnik Eric Ries definira ,,startup kao instituciju koja je osnovana kako bi se stvorio novi
proizvod ili usluga u uvjetima koje karakterizira velika neizvjesnost.” Najvazniji dio njegove
definicije je onaj dio koji se upravo izostavlja. U definiciji se ne nalaze informacije o veli¢ini
tvrtke, industriji ili gospodarskom sektoru u kojoj se ona nalazi. Rastavljanjem definicije na
dijelove dolazi se do zanimljivih objasnjenja. Rije¢ institucija ukljucuje brojne aktivnosti koje
se mogu povezati s institucijama kao npr. zaposljavanje kreativnih zaposlenika, koordinacija
njihovih aktivnosti te stvaranje atmosfere koja ¢e dovesti do rezultata. Startup je vise od
zbroja svojih dijelova jer je rije¢ o pothvatu koji ima izrazeni ljudski faktor. Taj ljudski faktor
zasluzan je za izradu inovativnog proizvoda ili usluge koja ¢e ponuditi novi i jedinstveni izvor
vrijednosti ljudima tj. potencijalnim kupcima. Inovativni proizvod ili usluga mogu oznacavati
neko znanstveno otkrice, prenamjenu postoje¢e tehnologije, osmisljavanje novih poslovnih
modela ili jednostavno donoSenje proizvoda ili usluga na novu lokaciju te njithovo nudenje
novom segmentu kupaca. Inovacija ¢ini srz uspjeha startupa na trzistu, samo ako se prate
koraci Lean startup metode opisane u trecemu poglavlje. U protivnog se startupovi
suoCavanju s neizvjesnim situacijama da nemaju kome prodati svoj proizvod ili uslugu nakon

Sto ih plasiraju na trziste. [1]

Poduzetnik i profesor Steve Blank definira startup kao ,,privremenu organizaciju koja je
osnovana za trazenje ponovljivog i skalabilnog poslovnog modela.* Startup trazi nacin kako
dokazati svoj poslovni model i to veoma brzo kako bi stvorio znacajan udio na trzistu.

Osnivac startupa ima tri glavne funkcije:

1. Osiguravanje vizije proizvoda s nizom znacajki.

2. lzraditi niz hipoteza o svim dijelovima poslovnog modela: Tko su korisnici? Koji su
kanali distribucije? Kako stvoriti potraznju? Kako izgraditi i financirati startup?

3. Brzo provjeriti je li model ispravan gledaju¢i kako se korisnici ponaSaju te da li je u

skladu s predvidenom hipotezom u modelu.

Fakultet strojarstva i brodogradnje 2
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Od prvog dana osniva¢ namjerava svoj startup pretvoriti u veliku tvrtku. On vjeruje da je
naiSao na sljedecu ,veliku ideju“ koja ¢e doista potresati industriju, odvesti kupce iz

postojecih tvrtki ili ¢ak stvoriti novo trziste. [2]

Paul Graham jedan od osnivaca akceleratora za startupe imena Y Combinator, definira startup
kao ,,tvrtku koja je stvorena da brzo raste.” Svaka novoosnovana tvrtka nije startup jer neke
novoosnovane tvrtke ne mogu brzo rasti kao npr. restorani, frizerski saloni, pekarnica, itd.,
dok novoosnovane tehnoloske tvrtke imaju vecu tendenciju brzog rasta. Kako bi tvrtka mogla

brzo rasti, potrebno je:

1. napraviti nesto Sto velika vecina ljudi Zeli

2. doprijeti i sluziti svim tim ljudima na masovnom trzistu.

Najcescée u tu kategoriju spadaju razni inovativni proizvodi i softverski programi, premda ni
to ne znaci da ¢e oni mo¢i biti skalabilni tj. brzo rasti. Na primjer. softver koji sluzi Madarima
da nauce engleski jezik nece biti skalabilan jer nije dovoljno veliko trziste, dok isti takav
softver koji poducava Kineze engleskim jezikom ¢e biti skalabilan jer ¢e imati dovoljno
veliko trziSte za rast. Naravno da se u obzir mora uzeti i konkurencija jer za trzista s velikim
potencijalom raste i broj konkurenata koji isto tako Zele dio udjela na trzistu. Na prvi pogled
se moze Ciniti da nema mjesta za joS jedan novi startup na tom trziStu, ali pazljivim
proucavanjem ponude konkurenata i traganjem za njihovim nedostacima vjerojatno je moguce
napraviti neSto novo 1 bolje u vidu tehnologije ili poboljSanja tehnoloskih procesa kako bi
kupci uvidjeli vrijednost koja se nudi od novog startupa te poceli kupovati njihov proizvod.

Time bi se ostvario brzi rast te bi tvrtka opravdala pravo znacenje rijeci startup. [3]

Dave McClure, osniva¢ jednog od najpoznatijih startup akceleratora na svijetu imena 500

Startups, kaze da je ,,startup kompanija koja trazi odgovore na pitanja:

1. Kaoji je moj proizvod?,
2. Tko su kupci mog proizvoda?

3. Kako ¢e moj biznis zaradivati novac?”

Cim startup nade odgovore na ova tri pitanja, ona prestaje biti startup i postaje pravi ozbiljan
biznis. Startupi moraju biti fokusirani na proizvod i trziste, a njihov startup mora biti provediv

1 jednostavan. Potrebno je otkriti korisnike 1 njihove Zelje i potrebe odnosno pronaci jednu
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jedinstvenu vrijednost koju ¢e korisnici voljeti te pronaci odredenu trzisnu nisu, koju jos$ nitko

nije otkrio. Da bi se ostvario rast, potrebno je tragati za biznisom. [4]

Sveucilisni profesori Martin Kupp, Moyra Marval and Peter Borchers objasnjavaju da su
»startupi tvrtke koje su Cesto sposobne razvijati i proizvoditi proizvode za odredenu skupinu
ljudi (niSu) po znatno nizoj cijeni zbog toga §to nemaju veliku infrastrukturu i birokratske
procese koji usporavaju cijeli proces promjene.” Osim toga, s obzirom na njihovu vecu
fokusiranost, mogu zadovoljiti specifiéne potrebe svojih ciljanih skupina bolje od proizvoda
ili usluga koje pruzaju nositelji u odredenoj industriji. Digitalizacija je stvorila nevjerojatan
porast broja startupova, te oni sada imaju sposobnost napasti tvrtke nositelje jer vise nisu u
prednosti kao prije kad su tradicionalno imali ogroman skup resursa. Primjeri takvih uspjesnih
startup tvrtki su: Uber u taksi industriji, Airbnb u industriji hotela i iznajmljivanja te Tesla u
autoindustriji. Takoder je vazno naglasiti da nositelji trebaju brzo shvatiti §to se dogada i
na¢in kako odgovoriti na taj izazov jer te startup tvrtke se Sire nevidenim tempom i
razmjerom. U protivnom, tvrtke nositelji ako ovako nastave raditi nec¢e vise biti glavni u

svojoj industriji. [5]

Profesor Dubravko Babi¢ s Fakulteta elektronike i raCunarstva objasnjava da je ,.startup
poduzece €iji se poslovni plan temelji na rjeSavanju nekog vaznog problema inovacijom te
ocekuje izuzetno brzi rast vrijednosti i poslovanja, ali i velik rizik.” Nadodaje da je to ,,mala
grupa ljudi pokusava rijesiti problem na nekonvencionalan nacin s uvjerenjem da ¢e svojim
pristupom pokoriti trziSte, da zaposlenici rade otprilike 10-14 sati dnevno te su entuzijasticni
o svom proizvodu, vjeruju u uspjeh, i ponose se startup poduzeéem.“ PO njegovom

istraZivanju postoje dva tipa startupova:

1. Inovacija temeljena na prilagodbi postojece tehnologije

2. Inovacija temeljena na tehnologiji

Kod inovacije temeljene na prilagodbi postojece tehnologije oznacava dobru ideju, razvoj
proizvoda poprima inZenjerski pristup, ali je trziste zasi¢eno konkurentskih proizvodima te je
teSko prodati proizvod. RjeSenje kako bi se proizvod mogao prodavati je nudenje bolje
vrijednosti za kupca te ih tako privuéi da kupuju bas taj proizvod. Kod inovacije temeljene na
tehnologiji ideja je takoder dobra, potraznja za proizvod je velika, razvoj proizvoda je tezak

jer je moguce da postoje temeljni problemi u vidu poteskoca pri razvija proizvod. Rjesenje bi
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bilo napraviti pojednostavljenu verziju proizvoda temeljenu na sli¢noj tehnologiji jer je onda

moguce napraviti proizvod. [6]

Profesori Nikoli¢ 1 Zori¢, pojasnjavaju da je ,,startup poduzece s vrlo ogranicenim poslovnim
iskustvom s malim temeljnim kapitalom. U nacelu, to su mala i inovativna novoformirana
poduzeca u fazi razvoja i traganja za trziStem i nacinima kako ponuditi svoje proizvode ili
usluge. Ta poduzeca najcesce imaju razradenu poslovnu ideju, poslovni model, prototip nekog
proizvoda ili ¢ak sam funkcionalan proizvod. Ono $to im nedostaje je prvenstveno znanje i
iskustvo o tome kako to Sto imaju pretociti u novac. Uspjeh brojnih startupa temelji se upravo
na odnosu koji je ostvaren s kupcima. Nije dovoljno samo znati koje su potrebe kupaca, veé¢ ih
je potrebno 1 kreirati, pronaci Sto kupci cijene te istraziti njihove zelje i potrebe. Pritom treba
imati na umu jednostavnost — nije toliko vazno ima li neki proizvod mnogo moguénosti, ve¢
rjeSava li on problem ili potrebu koju kupac ima. Smanjivanje opcija je nesto Sto pokretaci
startupa trebaju imati na umu. Ono $to je potencijalno put prema uspjehu jest pronaci opciju
koju kupci vole i potom se nje drzati u daljnjem razvoju proizvoda. Velik potencijal imaju
proizvodi visoke tehnologije (engl. hi-tech) premda je u njih potrebno nesto veée pocetno

ulaganje.” [7]

Moze se zakljuciti iz navedenih definicija da je cilj startupa biti brzorastuca tvrtka. To se
moze posti¢i samo ako se ima napravljen proizvod, najceSce visokotehnoloski, koji rjeSava

probleme i zadovoljava potrebe ciljanih korisnika voljnih taj proizvod i platiti.

2.2. Faze razvoja startupa

U ovome potpoglavlju navedene su faze razvoja startupa poznatih poduzetnika u startup
svijetu Erica Riesa, Steve-a Blanka i Asha Maurya-e. Svaki od njih trojice daje svoj pristup
razvoju startupa kako bi od male tvrtke nastala velika i uspjeSna tvrtka. Slazu se da se u
pocetnih koracima startup mora najviSe pobrinuti da razvije proizvod kojeg korisnici Zele 1
trebaju tj. razviti hipoteze koje korisnici trebaju potvrditi jer ¢e u protivnom napraviti
proizvod koji ne¢e imati kupaca. Uspjesnim potvrdenim hipotezama, startup ima kupce koji
zele njihov proizvod te takvim nac¢inom startup skalira tj. raste u pravu veliku tvrtku s puno

zaposlenih i s puno korisnika.

Prema Riesu, startup se sastoji od 3 glavne faze, prikazane na slici 1., a to su: vizija, strategija

I proizvod. [1]
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1. Vizija
Svakom osnivacu startupa cilj je stvoriti uspjesnu tvrtku koja ¢e na svoj poseban nacin
promijeniti svijet. Ries taj cilj naziva vizijom. Za uspjeh startupa, potrebna je velika
vizija, ali i velika ambicija koja ¢e prvotnu viziju usmjeravati prema korisnikovim

Zeljama.

2. Strategija
Kako bi se ostvarila viziju, startupi moraju osmisliti strategiju koja ukljucuje poslovni
model, plan razvoja i oblikovanja proizvoda, popis mogucih partnera s kojima mogu

suradivati, popis konkurencije, te ideju o potencijalnim kupcima proizvoda.

3. Proizvod

Proizvod je rezultat izvrSenja navedene strategije.

PROIZVOD

STRATEGIJA

VIZIJA

Slikal. Vizija- strategija— proizvod [1]

Proizvod se kontinuirano poboljsava kroz proces optimizacije za postizanje odgovarajuceg
proizvoda prilagodenog za trziste, te se rjede dogada potreba za potpunom promjenom
startupove strategije, odnosno zaokretom ako prsten povratnih informacija: Izrada — Procjena
— Ucenje pokaze takve rezultate koji zahtijevaju zaokret. Taj dio detaljnije je objasnjen u
treCem poglavlju gdje se opisuje cijela Lean startup metoda. Vizija se pak gotovo nikada ne
mijenja, to se vidi na slici 2. Osnivaéi startupa su predani svojoj viziji do samog kraja te
ustraju sve dok ne uspiju ili u potpunosti ne odustanu. Svaka prepreka donosi mogucnost

ucenja o konkretnom podrucju, te mogucnost unaprjedenja proizvoda kako bi se na najbolji
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moguci nacin zadovoljio §to veci broj buduéih korisnika proizvoda te tako imao brzi i

efikasan rast tvrtke tj. skaliranje tvrtke.

Optimizacija

PROIZVOD

STRATEGIUA > Zaokret

VIZIJA

Slika2.  Zaokret i optimizacija [1]

Steve Blank rekao je da je ,,startup privremena organizacija osnovana za trazenje ponovljivog
i skalabilnog poslovnog modela.” Podijelio je razvoj startupa na dvije faze: trazenje
poslovnog modela i izvrSenje poslovnog modela, prikazanih na slici 3. Trazenje poslovnog
modela podrazumijeva da startup pomocu Modela razvoja kupaca (eng. Customer
Development Model) nade poslovni model u kojem ¢e imati proizvod prilagoden za trziste s
ponovljivim prodajnim modelom te naposljetku i zapo$ljavanjem menadZera u startupu.
Nakon toga deSava se prijelaz startupa u ozbiljniju i vecu tvrtku koja izvr§ava nadeni poslovni
model. Pritom se dolazi do to¢ke pokri¢a, gdje tvrtka postaje profitabilna s brzim rastom

udjela na trzistu, a sSamim time se ve¢im brojem zaposlenika.
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Izvrsenje poslovnog modela

TraZenje poslovnog modela :

|
Skalabilan N
startup :> Prijelaz

Tvrtka

=>

- Naden poslovni model

- Product/market fit

- Ponovljiv prodajni model
- Zaposljavanje menadzera

Slika 3.

- To¢ka pokrica

- Profitabilni

- Brz rast

- Senior menadiment
~ 150 zaposlenih

Faze startupa [2]

Na slici 4., prikazan je model razvoja kupaca koji ¢ini najvazniji dio skalabilnog startupa.

Pomocu njega, startupovi brzo prate i ispituju svaki element svog poslovnog modela.

Skalabilan startup
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Prikaz uveéanog skalabilnog startupa [8]
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Model se sastoji od Cetiri koraka: [8]

1. Otkrivanje kupaca (eng. Customer Discovery)
Cilj je saznati tko bi bio kupac za planirani proizvod i je li problem koji se rjeSava
vazan za njih. Ovaj korak ukljucuje otkrivanje i potvrdivanje danih hipoteza u vezi
problema, proizvoda, kupaca navedenih u poslovnom planu. Da bi se to napravilo i
potvrdilo, potreban je pristup ,,izaci iz zgrade* (eng. ,,Get out of the building*) kako bi
se saznalo §to vise o problemu 1 kupcu koji bi to koristio. Ono §to se sazna, takoder ¢e

pomo¢i oblikovanju opisa jedinstveni razlike potencijalnim kupcima.

2. Validacija kupaca (eng. Customer Validation)
Cilj ovog koraka je izgradnja ponovljive prodajne strategije za prodajne i marketinske
timove koja ¢e kasnije slijediti. Prodajna strategija je put dokazanih i ponovljivih
prodajnih procesa koji je testiran na terenu uspjeSnom prodajom proizvoda ranijim
korisnicima. Kupovina korisnika zna¢i da se pronasao skup kupaca i trzista koji
pozitivno reagiraju na proizvod. U slucaju da je kupovina slaba, potrebno je napraviti
zaokret ideje tj. vratiti se na pocetak te provjeravati da li neSto napravljeno krivo ili se
neki vazan dio izostavio. U ovim fazama je najjeftinije eksperimentirati da se napravi

pravi proizvod, nadu pravi kupci te poslovni model.

3. Stvaranje kupaca (eng. Customer Creation)
Stvaranje kupaca temelji se na uspjehu koje je tvrtka imala u poc€etnoj prodaji. Njegov

je cilj stvoriti potraznju krajnjeg kupca i usmjeriti tu potraznju u prodajni kanal tvrtke.

4. lzgradnja tvrtke (eng. Company Building)
Izgradnja tvrtke znac¢i prijelazak startup tvrtke iz svojih neformalnih zajednickih
odjela za ucenje 1 otkrica o kupcima u formalne odjele s menadZerima prodaje,
marketinga, razvoja 1 proizvodnje. Ti menadzZeri sada se usredotoCuju na izgradnju
odjela koji su orijentirani prema misiji kako bi mogli iskoristiti raniji trziSni uspjeh

tvrtke u vidu njenog Sirenja na trzistu.

Ash Maurya tvrdi da svaki startup mora proci ove tri faze: proizvod prilagoden rjesenju (eng.
Problem/solution fit), proizvoda prilagodenog za trziste (eng. Product/market fit) i skaliranju

(eng. Scale) kako bi isti postao uspjesSan na trzistu. Na slici 5. prikazane su tri faze startupa.

[9]
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Proizvod $ Proizvod prilagoden $ Skaliranie
prilagoden rjesenju za triiste ’

Fokus: Potvrdeno ucenje Fokus: Rast
Eksperimenti: Zaokreti Eksperimenti: Optimizacija

Slika5. 3 faze startupa [9]

Te tri faze su ovdje opisane detaljnije: [10]

1. Faza - Proizvod prilagoden rjesenju (eng. Product/solution fit)
U ovoj fazi potrebno je otkriti vazete rjeSenje za problem velike populacije ljudi.
Ovdje je vazno razgovarati s korisnicima kako bi se provjerilo da li je napravljena
ispravna hipoteza o problemu i rjeSenju. Takoder je u ovoj fazi, pravo vrijeme da se
sazna u kojem smjeru treba i¢i izrada proizvoda pomocu proizvoda s minimalnom

funkcionalnos$¢u (eng. Minimum Viable Product — skraceno MVP).
2. Faza— Proizvod prilagoden za trziste (eng. Product/market fit)

Ova faza je najvaZnija 1 najteza od svih faza. U ovoj fazi izgraden je proizvod tj.
rjesenje koje ljudi zele te je potvrden poslovni model. Preporuka je da se ne treba
usredotociti na dobivanje korisnika prije nego Sto se postigne proizvod prilagoden za
trziSte. Dotad treba komunicirati s ranim usvojiteljima te s njima doradivati proizvod.
Dobar nacin provjere kako da se dozna je li startup dosao do ove faze je ako barem
40% korisnika bude vrlo razocarano ako viSe ne budu mogli koristiti napravljeni
proizvod. Startup tada ima proizvod i plan koji funkcionira te se pocinje privlaciti

nove kupce, zadrzavati ih 1 dobivati od njih novce.
3. Faza— Skaliranje (eng. Scale)

Nakon $to je potvrdeno da je proizvod pogodan za trziSte, potrebno ga je plasirati na
masovno trziSte. Sada se treba usredotoCiti na dobivanje novih korisnika i na rast
startupa. Daljnji nastavak je optimizacija svake od znacajki kako bi se stvorilo

najbolje korisnicko iskustvo.
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Moze se zakljuciti da u razvoju startupa postoje dvije do tri faze, ovisno o poduzetniku, kroz
koje startup prolazi kako bi od male tvrtke presao tj. narastao u veliku tvrtku. Sve se svodi na
nalazenje, ispitivanje i testiranje proizvoda na zainteresiranim korisnicima koji znaju za svoj
problem, potvrdivanjem poslovnog modela te zadnjom fazom, rastom tvrtke. U sljede¢em
potpoglavlju, prikazat ¢e se razlozi nedovoljne uspjesnosti startupa koje je provela nekolicina

istrazivaca 2016. godine.

2.3. Razlozi nedovoljne uspjesnosti startupa

Opcée poznata Cinjenica je da devet od deset odnosno da 90% startupa zavrsi neuspjesno U
prve Cetiri godine unato¢ investiranju. Nekolicina istrazivaca su, kako bi bolje razumjeli
uzroke tih neuspjeha, pomno procitala i proucila 193 blog ¢lanaka razli€itih osnivaca startupa
koji su objasnjavali zasto su njihovi startupi zavrSilo neuspjesno. Ukupno je bilo 363 startupa
u ovome istrazivanju te su razlozi njihovih neuspjeha vidljivi na slici 6. Samim ovim
istrazivanjem, istrazivaci su htjeli pomo¢i pri osvjes¢ivanju osnivacéa trenutnih startupa kako

bi obratili posebnu paznju na sljedece razloge. [11]
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Broj startupa

NeodrZiv poslovni model e s
Ostali bez novea [ 46
Manjak trakcije [ 34
Nedostatak financija/investicija Y 25
Tehnicke poteskoce NN 24
Nema potrebe za proizvodom N 23
Izgubili utrku s konkurencijom N 19
Problemi s pronalaskom
korisnika I 17
Nedostatak fokusa [N 17
Nesuglasice s investitorima [N 14
Los tajming N 12
Problemi s odrZivoséu N 12
Nedostatak znanja [ 11
Izazovi sa zakonom [N 11
Nemogucnost pivotiranja I 9

Ostalo I, 38

0 10 20 30 40 50

Slika6. Razlozi nedovoljne uspjesnosti startupa [11]

Kao $to se moze vidjeti, rezultati pokazuju da je najveéi broj startupa bilo neuspjesno zbog
neodrzivog poslovnog modela ¢es¢e nego zbog nedostatka novca. Poslovni model se kod
startupa uglavnom temelji na hipotezama, te ako one nisu potvrdene i ne naprave se vazne

promjene tj. ne nade se novi, bolji i odrzivi poslovni model, startup ¢e tada biti neuspjesan.
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Kako bi se ovi razlozi nedovoljne uspjesSnosti startupa pokusali izbjeci, u sljedeca dva
poglavlja detaljno ¢e se objasniti Lean startup metoda te navesti vrste poslovnog modela kao i
vaznost dobro poslozenog i testiranog poslovnog modela kako bi startup imao vecéu

vjerojatnost da ¢e uspjeti na trzistu.
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3. LEAN STARTUP METODA

3.1.  Opcenito o Lean metodi

Pojam Lean prvi put su upotrijebili J.P. Womack i D.T. Jones u svojoj knjizi ,,The machine
that changed the world*“. Autori su usporedili japansku i zapadnu automobilsku industriju
kroz rezultate istrazivanja IMVP-a (International Motor Vehicle Program). lzrazom Lean

nazvali su Toyotin nacin proizvodnje (eng. Toyota Production System). [12]

Lean metoda je zapravo proizvodna filozofija koja kada je pravilno implementirana skracuje
vrijeme od narudzbe korisnika do isporuke gotovog proizvoda, eliminiraju¢i sve moguce
izvore rasipanja tj. gubitaka u proizvodnom procesu. Temeljna ideja Lean metode je
povecavanje vrijednosti proizvoda za korisnike i smanjivanje gubitaka. Lean, jednostavno
receno, zna¢i zadovoljavanje korisnika uz minimalne troskove. Lean organizacije shvacaju
koje su korisnicke vrijednosti te se one fokusiraju na klju¢ne procese koji ith povecavaju.
Glavni cilj je isporuka proizvoda ili usluga koje se potpuno podudara sa zeljama kupaca, sa
Sto manje gubitaka. Kao gubici definiraju se sve one aktivnosti koje ne pridonose vrijednosti
proizvoda, odnosno one koje korisnik nije spreman platiti. Uklanjanjem gubitaka uz cijele
tokove vrijednosti, umjesto na izoliranim to¢kama, stvaraju se procesi koji zahtijevaju manje
ljudskog truda, prostora, kapitala i vremena za stvaranje proizvoda i usluga uz mnogo manje
troSkova 1 nedostataka u usporedbi s tradicionalnim poslovnim sustavima. Takoder,
upravljanje informacijama postaje mnogo jednostavnije i tocnije. Popularno, ali i krivo
razmisljanje je da se Lean metoda moze samo primjenjivati na proizvodnju fizickih dobara.
Lean je moguce primjeniti na svaku vrstu poslovanja i1 na svaki proces. To nije samo taktika

smanjivanja troskova nego na¢in razmisljanja i ponasanja cijele organizacije. [12,13]
3.2.  Povijest lean metode

Povijest Lean metode seze stotinjak godina unazad, to¢nije u 1910. godinu u Sjedinjene
Americke Drzave kada je Henry Ford preselio svoju tvornicu automobila u Highland Park,
mjesto koje se cCesto naziva i ,,mjesto rodenja Lean proizvodnje”. Kontinuirani tok i
standardizirani procesi u kombinaciji s inovativnom strojnom obradom omoguéili su visok
stupanj konzistentnosti prilikom slaganja automobila. Sakichi Toyoda je 1911. godine

posjetio Sjedinjene Americke Drzave i svjedocio je visokoj efikasnosti Fordove produkcijske
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linije. Nakon toga se vratio u Japan i pokusSao iste principe i metode primijeniti na svojim

strojevima za tkanje. [14]

Ford je nastavio usavrSavati svoje Lean procese, te je tako 1913. godine uveo pokretnu traku
pomocu koje je uspio skratiti vrijeme potrebno za proizvodnju Sasije automobila s dvanaest
sati na manje od tri sata. Rezultat je bio znacajno niza cijena proizvedenih automobila. Cijena
je bila toliko niska da su Fordovi automobili postali dostupni Sirim masama. Paralelno s
poboljSanjima u postrojenjima razvijale su se i metode za podizanje kvalitete rada, te

zadovoljavanje potreba radnika u procesu proizvodnje. [14]

Sljedecu etapu razvoja Leana preuzeli su 1930-ih godina Kiichiro Toyoda i Taiichi Ohno iz
Toyote. Toyota je polako preSla s proizvodnje razliitih nestandardiziranih strojeva na
proizvodnju automobila. Uvodenjem inovacija na Fordov model proizvodnje omogudit ¢e
kontinuitet, ali i raznolikost proizvoda. Toyota je ubrzo nakon toga, razvila svoje nove
koncepte poput kreiranja vrijednosti, eliminacije gubitaka i potpune kontrole kvalitete. Takav
proizvodni sustav poznat je i danas pod imenom Toyotin proizvodni sustav (eng. Toyota
Production System - TPS). [14]

Jedna od osnovnih karakteristika tog proizvodnog sustava bila je preusmjeravanje teZiSta
djelovanja proizvodnih inZenjera s pojedina¢nih strojeva i njihovog iskoriStenja, kao i
individualnih procesa, na cjelokupni proces proizvodnje i protok proizvoda kroz tu
proizvodnju. U Toyoti su zakljucili kako bi uz pomo¢ nekoliko jednostavnih rjeSenja u

proizvodnji bili u stanju osigurati: [14]

e niske troskove proizvoda,
e visoku varijantnost proizvoda,
e visoku kvalitetu proizvoda,

e vrlo kratko vrijeme od narudzbe do isporuke proizvoda.

U cilju brze i kvalitetne reakcije na nestabilne odnosno promjenjive zahtjeve trzista, Toyota je
Lean metodom uspjela ostvariti zna¢ajan napredak u svome poslovanju te je tako dosSla na

prvo mjesto svjetskih proizvodaca automobila.

3.3.  Usmjerenost i principi Lean metode

Ve¢ prije definiran cilj Lean metode je ostvarenje §to boljih rezultata uz primjenu §to manje

izvora gubitaka. To se prema Zvorcu, moZe posti¢i usmjereno$éu na ovih Sest podrudja: [15]
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e utemeljenost ciljeva i strategija prema Zeljama i potrebama kupaca
¢ konstantno mijenjanje i poboljSavanje procesa proizvodnje

e kontinuirano uoc¢avanje problema i njihovo trajno rjesavanje

e usmjerenost prema inovacijama

e oblikovanje organizacijske strukture usredotoCene na kupca

e standardizaciju rada.

Nadalje, prema Womacku i Jonesu, Lean metoda temeljena je na pet osnovnih principa. To
su: [16]

1.

Vrijednost — odrediti je s gledista kupca odnosno utvrditi vrijednosti koje je kupac
spreman platiti.

Tok vrijednosti — ustanoviti koji su to sve koraci i kad god je to moguce ukloniti
korake koji ne dodaju vrijednost.

Tijek — omoguciti tj. teziti tome da najveci udio u trajanju procesa imaju aktivnosti
koje direktno dodaju vrijednost proizvodu.

Povlagenje proizvodnje — odnosno ,,pull“ podrazumijeva organizaciju proizvodnog
procesa tako da narudzba kupca bude okida¢ koji ¢e pokrenuti sve aktivnosti u
procesu.

Teznja savrSenstvu — kroz smanjivanje koraka u proizvodnji i reduciranje gubitaka.

s

Tezoie Vrijednost
savrienstvu
Povlacenje Tok
proizvodnje vrijednosti

\ Tijek

Slika 7.  Pet principa Lean metode [16]
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Drzeci se svih pet osnovnih principa Lean metode prikazanih na slici 7., moguce je postici
smanjenje troSkova proizvodnje, smanjenjem broja nepotrebnih radnji, a time i smanjenje
ukupnog vremena proizvodnje Sto proizvodaca ¢ini konkurentnijim i fleksibilnijim na trzistu.
Ti principi su prisutni i u Lean startup metodi koju je predstavio Eric Ries te je prilagodio za
poduzetnike i startup organizacije. Glavna prilagodba principa za startup organizacije vidljiva

je u drugacijoj jedinici za mjerenje napretka - potvrdenom ucenju.
3.4. Lean startup metoda

Eric Ries, utemeljitelj Lean startup metode, preuzeo je naziv Lean metoda od Toyotinog
pristupa razvoju proizvoda te ju je prilagodio startupima i poduzetnicima. Ona je definirana
kao niz praksa namijenjenih za pomo¢ poduzetnicima u osnivanu uspjeSne startup
organizacije poticuéi ljude da krenu mjeriti svoju produktivnost na potpuno nov i drugaciji
nacin. Buduéi da startupi ¢esto stvaraju proizvode koje nitko ne zeli koristiti, na kraju podaci
da li je pri razvoju proizvoda sve bilo uspjesno i na vrijeme odradeno i unutar raspolozivog
budzeta nisu vazni jer se nisu nasli pravi korisnici koji ¢e taj proizvod i platiti. Cilj startupa
treba biti pronalazak pravih stvari kojih treba izraditi u Sto kraéem roku, stvari koje ce
korisnici htjeti koristiti i za koje ¢e na kraju i platiti. Drugim rije¢ima, Lean startup metoda je
novi naéin promatranja razvoja inovativnih proizvoda koja stavlja naglasak na brze iteracije i

uvid u korisnicko razmisljanje tj. proucavanje korisni¢kih problema, potreba i Zelja.
Lean startup metoda ima ovih pet pravila: [1]
1. Poduzetnici su posvuda

Termin poduzetnik obuhvaéa sve one koji rade u organizacijama osnovanima zbog
stvaranja novih proizvoda i usluga u uvjetima velike nesigurnosti. Ta definicija slaZe
se s Riesovom definicijom startup organizacije. To znac¢i da se Lean startup metoda
moZe primijeniti u svakom sektoru, bez obzira na veli¢inu poduzeca. NajceSce se ona

primjenjuje u startup organizacijama koje rade u tehnolosko-informati¢kom sektoru.
2. Poduzetnistvo je menadzment

Startup je institucija, a ne samo proizvod. Poduzetnici su osnivaci startup organizacija;
tim organizacijama je potrebna posebna vrsta menadzmenta i to upravo zbog

karakteristike da se odvija u uvjetima iznimne nesigurnosti.
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3. Potvrdeno ucenje

Startupi ne postoje samo da bi stvarali proizvode ili usluge, zaradivali novac ili
posluzivali kupce. Njihov cilj je stjecanje znanja o tome kako kreirati dugoro¢no
odrzivo poslovanje. Takvo ucenje moze se znanstveno potvrditi Cestim
eksperimentima koje poduzetnici stalno provode kako bi provjerili svaki element svoje
vizije.

4. Prsten povratnih informacija: lzrada — Procjena — Ucenje

Osnova aktivnost startupa je pretvoriti ideje u proizvode, pratiti reakcije korisnika i
tada donijeti odluku da li se provodi zaokret (pivot) u poslovnom modelu ili se ostaje
pri prvotnoj ideji. 1z toga procesa napravljen je Prsten povratnih informacija: Izrada —
Procjena — Ucenje, prikazan na slici 8. Napravljeni proizvodi mogu se opisati kao
eksperimenti jer se pomoc¢u njih nauci viSe o korisnicima, kao i o izgradnji odrzivog
poslovanja. Jedan od prioriteta startupa mora biti $to brza primjena prstena povratnih
informacija. Prvi korak je Sto prije moguée u¢i u fazu ,lIzrade” s proizvodom s
minimalnom funkcionalno§¢u (MVP). MVP ¢e detaljnije biti obraden u nastavku
poglavlja. Nakon izrade MVP-a slijedi faza ,,Procjene. U toj fazi se odreduje da li je
proizvod uspjesan i vodi li on ka napretku. Na kraju se nalazi faza “Ucenje” te je u toj
fazi potrebno prouciti sve prikupljene podatke. Na temelju tih podataka saznaje se je li
startup stvorio kvalitetan 1 pozeljan proizvod ili nije. Ako nije, tada startup mora
napraviti zaokret u poslovnom modelu 1 ponovo pro¢i kroz prsten povratnih
informacija. Primjenom eksperimenata na ovakav nacin, prikupljaju se vrijedni podaci

koji su bitni za izgradnju odrZivog i uspjeSnog poslovanja startupa.
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IZRADA

PROCJENA

Slika 8.  Prikaz prstena povratnih informacija [1]

5. Inovacijsko racunovodstvo

Ries definira inovacijsko racunovodstvo kao novu vrstu racunovodstva primjerenu
startup organizacijama. Kako bi se poboljSali rezultati koje startup ostvaruje i
inovatore drzalo odgovornima, potrebno se tijekom razvoja startupa, usredotociti i na
manje zanimljive aktivnosti kao npr. nacina na koji se mjeri napredak, kako odrediti

prekretnice i prioritete, kako postaviti rokove itd.

Upravo je prsten povratnih informacija klju¢an dio cijele Lean startup metode jer dozvoljava
startupima ranije prepoznavanje da je vrijeme za promjenu te tako smanjuje gubitak vremena i
novca. Proizvod se tako Sto je moguce prije testira kako bi se §to brze postigao odgovarajuci
proizvod prilagoden za trziste (eng. Product/market fit). U Lean startup metodi bitan je svaki
korisnik, te se velik naglasak stavlja na korisnikove Zelje i potrebe. Takoder su osim
korisnika, veoma bitni su i1 zaposlenici, ¢ija znanja treba dodatno primjenjivati. Dobar odabir
zaposlenika presudan je u razvoju proizvoda s minimalnom funkcionalno$¢u, a kao §to je vec

prije navedeno, dobar MVP vrijedan je izvor podataka o korisnicima i trzistu.

3.5. Proizvod s minimalnom funkcionalno§éu (MVP)

Startupi su obi¢no temeljeni na viziji prema kojoj njihov proizvod ili usluga rjeSava vazan

problem korisnika na ciljanom trzistu. Ta vizija se sastoji od dvije bitne hipoteze: hipoteze
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vrijednosti i1 hipoteze rasta. Kako bi startup uspio, od velikog je znacenja Sto brze potvrditi
obje hipoteze. Hipoteza vrijednosti procjenjuje hoce li proizvod ili usluga biti vrijedni
klijentima za koriStenje. Hipoteza rasta odnosi se na procjenu na koji ¢e nacin novi korisnici
otkriti proizvod ili uslugu. Definirati pocetnu hipotezu nije lagano, te je stoga korisno se

upitati sljedece:

e Prepoznaju li korisnici svoj problem koji startup pokuSava rijesiti?
e Kad bi postojao proizvod koji rjeSava problem, da li ga korisnici kupili?
e Dalli bi korisnici kupili taj proizvod toga startupa?

e Moze li startup izgraditi proizvod koji rjeSava taj problem?

Cesto startupi preskacu prva tri pitanja i zapo&inju s izgradivanjem proizvoda, prije nego §to
se uvjere da korisnici uistinu prepoznaju problem i voljni su platiti za njegovo rjeSenje. Takav
pristup startupa je neodgovoran i iziskuje puno vremena i novca, dok je krajnji rezultat upitan.
Kako bi se izbjegao lo$ krajnji rezultat, potrebno je odgovoriti na postavljena pitanja. Za
potvrdu hipoteza, treba se $to viSe primjenjivati potvrdeno ucenje jer se tako rade ustede u
vidu resursa i vremena. Jedan od eksperimenata je plasiranje proizvoda upitne vrijednosti tj.
razvijanje proizvoda s minimalnom funkcionalno§¢u (MVP). Proizvod s minimalnom
funkcionalnoS$¢u je jednostavna 1 nedovrSena verzija proizvoda kojom se korisnicima
prezentira njegova vrijednost kako bi se brzo prikupili podaci te zapoteo razvoj pravog
proizvoda u pravome smjeru. Ipak, on istodobno mora sadrzavati i neke razvijene funkcije da
bi testiranje bilo relevantno. Veoma je riskantno razvijanje proizvoda prije testiranja zbog
nesigurnog poslovnog okruZenja startupa. Rizi¢na je pretpostavka ta, da je startupu ve
poznato koje ¢e karakteristike proizvoda korisnici smatrati kvalitetnima. U startup okruZenju
¢esto nije do kraja poznato ni tko je korisnik. Upravo iz toga razloga, ako startupu nije poznat
korisnik, ne moze se definirati kvaliteta. Startupi se Cesto oslanjaju na prve korisnike tj.
usvojitelje proizvoda (eng. early adopters). Nakon pocetnog testiranja MVP-a, startup moze
provoditi mala poboljsanja na MVP-u kroz iteracije s korisnicima kako bi vidjeli mogucéi
utjecaj promjene na prihvacanje proizvoda te vidjeti da li idu prema krajnjem cilju, a to je
stvaranje je odgovarajuceg proizvoda prilagodenog za trziSte. To je moguce posti¢i jedino

kontinuiranim napredovanjem i podizanjem standarda proizvoda i usluga startupa. [1,17]
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3.6. Vrste zaokreta

Zaokret odnosno pivot se moze izvrsiti na razli¢ite na¢ine. Sama rije¢ zaokret zna se ponekad
pogresno koristiti kao sinonim za promjenu. Ono zapravo predstavlja posebnu vrstu promjene
koja je dizajnirana za testiranje nove osnovne hipoteze o proizvodu, poslovnom modelu ili

nacinu skaliranja. Eric Ries navodi deset razlicitih nacina zaokreta i to su: [1]
1. Zaokret suzavanjem (eng. Zoom-in Pivot)

Zaokret suzavanjem je zaokret u kojem ono Sto je do sada bila samo jedna od

funkcionalnosti proizvoda postaje cijeli proizvod.
2. Zaokret prosirivanjem (eng. Zoom-out Pivot)

Zaokret prosirivanjem je suprotno od prethodnog zaokreta te se rjede dogada.
Ovdje jedna funkcionalnost je nedovoljna za podrzavanje cijelog proizvoda. To
znaci da se u ovoj vrsti zaokreta, ono §to se prije smatralo kao cijeli proizvod,

postaje samo jedna od funkcionalnosti puno veceg proizvoda.
3. Zaokret korisni¢kog segmenta (eng. Customer Segment Pivot)

U ovome zaokretu, startup uvida da njihov proizvod stvarno rjeSava pravi
problem, pravih korisnika. Jedini je problem u tome $to su u pocetnom planu
predvidjeli da ¢e sluziti drugome segmentu korisnika. Hipoteza o proizvodu je
djelomi¢no potvrdena jer rjeSava pravi problem, ali za drugoga korisnika koji prvo

nije bio o¢ekivan.
4. Zaokret korisnickih potreba (eng. Customer Need Pivot)

Zaokret korisni¢kih potreba odnosi se na situaciju kada startup pokusava rijesiti
problem koji samim korisnicima nije toliko vazan. Zbog dobrog poznavanja
korisnika moguce je definirati koji problemi su im bitni te napraviti male izmjene
na trenutnom proizvodu ili stvoriti proizvod od nule. Ovdje se hipoteza o
proizvodu djelomi¢no potvrduje buduéi da ciljani korisnici imaju problem koji se

treba rijesiti, ali ne onaj koji se prvo mislio.
5. Zaokret platforme (eng. Platform Pivot)

Zaokret platforme odnosi se na promjenu s aplikacije na platformu ili suprotno.

Startupi najcesce zele izgraditi novu platformu kada krenu s prodajom jedne
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aplikacije, takozvane ubojite aplikacije (eng. Killer App) vezane za njihovu
platformu. Kasnije se tek pojavljuje platforma kao nositelj ostalih aplikacija
napravljenih od neke trece strane. Aktivnosti se mogu odvijati i drugim
redoslijedom, a neki startupi moraju pro¢i kroz ovaj pivot i po nekoliko puta kako

bi uspjeli.
Zaokret poslovnog ustroja (eng. Business Architecture Pivot)

Ovakav zaokret temelji se na konceptu Geoffreya Moorea koji je promatrao i

uocio da tvrtke uglavnom imaju jedan od dva poslovna ustroja:

1) Visoke naknade, malo trziste (model kompleksnih sistema)

2) Niske naknade, veliko trziSte (model velikog volumena)

Prvi ustroj ¢esto se povezuje s prodajnim procesima izmedu tvrtki (eng. Business-
to-Business - skraceno B2B) ili s prodajnim procesima za velika poduzeéa, dok se
drugi povezuje s potrosacim proizvodima. Neke tvrtke promijene trenutni ustroj
visokih naknada tako §to krenu pruzati svoje proizvode masovnom trzistu (eng.
Business to Customer — skra¢eno B2C), dok drugi produ kroz suprotan prodajni

proces.
Zaokret u odredivanju vrijednosti (eng. Value Capture Pivot)

Za odredivanje vrijednosti koje proizvodi tvrtka postoji mnostvo razli¢itih nacina.
Ti nacini cesto se grupno nazivaju model monetizacije ili generiranja prihoda.
Sama trenutna monetizacija lo§ je na¢in mjerenja vrijednosti tvrtke. Vrijednost
tima i kontinuirani napredak je ono §to ima stvarnu vrijednost dok monetizacija
dolazi na kraju kao nusprodukt. Usprkos tome, promjene u modelu monetizacije
Cesto znaju imati dugotrajne i drasticne posljedice na ostatak poslovanja poput

razvoja poslovnog modela, razvoja proizvoda te marketinskih strategija.
Zaokret motora rasta (eng. Engine of Growth Pivot)

Zaokret s obzirom na motor rasta provodi se kada startup mijenja strategiju rasta,
tj. natina na koji privla¢i korisnike, u svrhu S§to brzeg i profitabilnijeg rasta.
Postoje tri primarna modela rasta koji pokrecu startup: virusni, komplicirani i
pla¢eni model rasta. U velikoj vedini slu¢ajeva taj zaokret zahtijeva i zaokret u

odredivanju vrijednosti.
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9.

10.

Zaokret distribucijskih kanala (eng. Channel Pivot)

Nacin na koji tvrtka isporucuje proizvod korisnicima zove se prodajni ili
distribucijski kanal. Zaokret s obzirom na distribucijski kanal odnosi se na
promjenu distribucijskog kanala zbog postizanja vece efikasnosti i brzeg napretka.
Tvrtka, na primjer, prestaje prodavati svoj proizvod preko posrednika i odlucuje se

za direktnu prodaju krajnjim korisnicima.
Zaokret tehnologije (eng. Technology Pivot)

Povremeno tvrtke otkriju nadin postizanja istih ciljeva koriStenjem potpuno
razlicite i efikasnije tehnologije. Zaokret tehnologije mnogo ¢eS¢e se dogada u
starijim, dobro organiziranim tvrtkama. Ovakva vrsta zaokreta je wvrsta
kontinuirane inovacije i inkrementalnih poboljsanja dizajniranih s ciljem
privlacenja novih, ali i zadrzavanja postojecih korisnika. Vise o inkrementalnoj
inovaciji u petom poglavlju. Iskusne i ve¢ uhodane tvrtke dobro odraduju ovakve
zaokrete jer se mijenja samo tehnologija, dok svi ostali procesi ostaju isti.
Korisni¢ki problem ostaje isti, korisnicki segment ostaje isti, distribucijski kanal
takoder ostaje isti, te ¢ak i model odredivanja vrijednosti ostaje isti. Jedino pitanje
je hoce li nova tehnologija osigurati bolju realizaciju proizvoda u obliku boljih
radnih karakteristika proizvoda ili niZih troSkova izrade u usporedbi s vec

postojecom tehnologijom.

Zaokret je sastavni dio startupa te ima veliki znacaj za brzi 1 uspjeSniji rast startup tvrtke.

Vecina uspjesnih startupa ¢e barem jednom morati napraviti zaokret, te se zbog toga treba Sto

bolje upoznati sa samim procesom zaokreta, te ga odraditi na $to efikasniji nacin.

3.7. Usporedba tradicionalne i Lean metode pri razvoju startupa

Steve Blank je u jednom c¢lanku napisanom za Harvard Business Review dao usporedbu

tradicionalne i Lean metode pri razvoju startupa. Usporedba tih dviju metoda nalazi se u
tablici 1. [18]
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Tablica 1. Usporedba tradicionalne i Lean metode pri razvoju startupa [18]

Lean

Tradicionalni

Strategija

Poslovni model

Voden hipotezama

Poslovni model

Voden implementacijom

Proces razvoja novog proizvoda

Razvoj korisnika

Izaci izvan ureda 1 testirati hipoteze

Upravljanje proizvodima

Priprema ponude za trziste sljedeci linearan,

korak-po-korak, plan

Razvoj

Agilni razvoj

Razvoj proizvoda je iterativan i

inkrementalan

Agilni ili ,,Waterfall“ razvoj

Razvoj proizvoda iterativno ili u potpunosti

specifican proizvod prije nego je izraden

Organizacija

Timovi za razvoj korisnika i agilni razvoj

proizvoda

Zaposljavanje za ucenje, spretnost i brzinu

Odjeli po funkcijama

Zaposljavanje za iskustvo 1 sposobnost

izvrSenja

Financijsko izvjeStavanje

Metrika koja vrijedi

TroSkovi pridobivanja korisnika, doZivotna

vrijednost korisnika, broj korisnika koje

startup gubi (eng. churn), viralnost

Racunovodstvo

Racun dobiti 1 gubitka, bilanca, izvjeS¢e o

novcéanom toku

Greska

Ocekivana

Rijesena s iteriranjem na prvotnu ideju 1

Iznimka

Rijesena otpustanjem izvoditelja
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pivotiranjem od onih koje ne funkcioniraju

Brzina
Rapidna Mjerena
Radi se s ,,dovoljno dobrim* podacima Radi se s kompletnim podacima

Glavne razlike izmedu tradicionalne i Lean metode su te da Lean metoda pociva na trazenju
poslovhog modela kroz testiranje hipoteza, komunikaciju s korisnicima i brzom izbacivanju
proizvoda, dok tradicionalna metoda je sporija i oslanja se na pretpostavke napisane u
poslovnom modelu.
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4. POSLOVNI MODEL

Poslovni model ¢ine sve aktivnosti koje opisuju tvrtku kako se ponasSa na trziStu, te sve
vrijednosti koje tvrtka pruza kupcima, vrijednosti koje tvrtka dobiva zauzvrat i sve ostalo §to
je potrebno da ta razmjena bude odrziva. Ukratko, to je model na koji tvrtka zaraduje novac.
Poslovni model tako objedinjuje sve: kupce kojima ¢e se prodavati proizvod, trziste i
konkurencija na trzistu, kako koristiti resurse, suradnje s drugim tvrtkama (dobavljaci,
partneri), ophodenje s kupcima i kreiranje vrijednosti kako bi tvrtka bila profitabilna i
odrziva. Prije pokretanja bilo kakvog poslovnog pothvata, potrebno je definirati poslovni
model kako bi se mogu¢i nedostaci bili uoceni prije nego Sto se ulozi poveca koli¢ina
vremena 1 novaca na razvijanje proizvoda koji mozda nema smisla tj. nema trziSta za njega.
Zato je preporuka poduzetnicima i startupima je da od pocetka trebaju imati napravljen bar
inicijalni poslovni model kako bi mogli znati koji su im kupci, koje probleme njihovi kupci
imaju, kako oni mogu rijesiti taj problem te ponuditi kupcima vrijednost za to. Najpoznatija
platna za pravljenje poslovnih modela za startupe su Business Model Canvas i Lean Canvas.

U ovome poglavlju opisat ¢e se oba modela i dat ¢e se njihova usporedba. [18,19]

4.1. Business Model Canvas

Business Model Canvas (skrac¢eno BMC) u prijevodu znaci platno poslovnog modela kojeg je
osmislio Alexander Osterwalder te ono sluzi za odredivanje poslovnog modela startupa Koji
sadrZi najvaznije informacije na jednoj stanici papira. Ono predstavlja jednostavan opis onoga
¢ime se startup bavi ili planira baviti, te pojaSnjava nacin na koji ¢e biti rijeSeni moguci
problemi. BMC se sastoji se od 9 polja: korisnickog segmenta, predloZene vrijednosti, kanala,
odnosa s korisnicima, tokova novca, kljuénih resursa, kljucnih aktivnosti, kljuénih partnera 1
strukture troSkova. Nalik je na slikarsko platno pomocu kojega skupina ljudi moze zajednicki
poceti skicirati poslovni model i raspravljati o njegovim elementima sluZeci se samoljepljivim
papiri¢ima ili markerima razli¢itih boja kako bi laksi raspoznavali elemente na platnu. Time
se na praktiCan nacin poti¢e na razumijevanje, raspravu, kreativnost i analizu poslovnog
modela. Na slici 9. prikazan je BMC s pitanjima koja su karakteristicna za svaki od 9 dijelova

poslovnog modela kako bi se on mogao izraditi lakse i preciznije. [20,21]
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Business Model Canvas I

Klju€ni partneri

- Kaji su nam Kljuini
partneri | dobavljali?

Koje kljufne resurse
dobivamo od njih?

Koje kljufne aktivnosti
izvode nadi partneri?

Kljucne aktivnosti

- Koje Kljucne aktivnosti
zahitjeva vrijednost koju
Felimo stvoriti?

Koje aktivimostl moramo
raditi kako bi ostvarili nas
poslovnl model?

Predloiena vrijednost

- Koje probleme rijelavamo
swojim korisnicima, koje
potrebe zadovoljavamo?

BKljucni resursi

- Koja sredstva su potrebna
da bismo stvorili wrijednost i
dostavill ju korsnicima?

Odnosi sa korisnicima

Kakaw odnos korisnici
ofekuju s nama?

Koje odnose smo astvarili?

Keliko koftaju?

Kanali

- Kako demo doprijeti do
karisnika?

Kako cemo nal proizvod
dostaviti nasim korisnicima?

Korisnicki segment

- 7a koga stvaramo
vrijednost?

Tko su nadi najvaniji

karisnici?

Struktura troikova

- Kaji su nadi najvainiji trofkowi?
Koji su nasi najskuplji izvor ?
Koje su naie aktivnosti najskuplje?

Koji su nasi fiksni, a koji su varijabilni trofkowi?

Tokovi novea

- Za koju su vrijednost korisnicl spremni platiti?

41.1

Slika 9.

Business Model Canvas [20]

Polja Business Model Canvasa

Polja Business Modela Canvasa su: [20]

1. Korisni¢ki segment

Predstavlja sve razlicite skupine ljudi ili organizacija koje startup Zeli obuhvatiti i

posluziti. Kupci su srediSte svakog poslovnog modela jer startupi ne mogu dugo

opstati bez kupaca, pogotovo ne bez onih koji im donose zaradu. Na ovo polje

potrebno je uloziti viSe vremena nego u ostala polja.

2. PredloZena vrijednost

Proizvodi ili usluge koje stvaraju vrijednost za odredeni korisnicki segment. Ona je

razlog zbog kojega kupci su vjerni jednoj tvrtki, a ne drugoj. Ona rjeSava probleme

kupaca i zadovoljava njihove potrebe.
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3.

Kanali

Opisuju kako startup komunicira s korisnickim segmentima i prilazi im kako bi im
isporucio predlozene vrijednosti. Komunikacija, distribucija i prodajni kanali sastavni

su dio odnosa izmedu startupa i kupaca.
Odnosi s korisnicima

Opisuju vrste odnosa koje startup uspostavlja s odredenim korisnickim segmentom.
Odnosi mogu biti u rasponu od personaliziranih do potpuno automatiziranih. U
poCetnim fazama se odraduje osobna vrsta korisni¢ke podrSke gdje se svakom
korisniku pristupa individualno i na osobnoj razini. Odnosi s kupcima temelje se na

sljede¢im razlozima: pribavljanje kupca, zadrzavanje kupca te povecanje prodaje.
Tokovi novca

Predstavljaju prihod koji startup generira od svakog korisnickog segmenta. Startup
mora odrediti za koju je vrijednost svaki pojedini segment kupaca zaista voljan platiti.
Ako postoje nejasnoée i nesigurnosti, potrebno je preispitati cijeli dosadasnji model

buduéi da su izvori prihoda neophodni za odrzivi rast i razvoj.
Kljuéni resursi

Oni su strateSka imovina koja startupu daje prednost u odnosu na konkurenciju.

Potrebni su za svaki poslovni model. U klju¢ne resurse spadaju:

e Financije — novci potrebni da se pokriju svi dijelovi poslovnog modela
e Fizicka imovina — lokacija startup, uredi, proizvodni pogoni, skladiSta
¢ Intelektualna imovina — patenti, autorska prava, specijalizirana znanja

e Ljudi — kvalificirani zaposlenici, mentori, profesori, znanstvenici, savjetnici

Klju¢ne aktivnosti

Opisuju sve aktivnosti koje startup mora uciniti kako bi se ostvarile predlozene
vrijednosti, te kako bi ostatak poslovanja profunkcionirao. Analiziraju¢i aktivnosti
prilikom ispunjavanja ovog polja potrebno je uociti koje su aktivnosti, ali i koji su

resursi zaista potrebni. Preporucuje se detaljno promisljanje jer je u veéini slucajeva
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moguce ostvariti drasticne uStede. U kljucne aktivnosti spadaju marketing,

proizvodnja, isporuka proizvoda i usluga, korisni¢ka podrska.
8. Kljucni partneri

Potrebno povezati kljune partnere s klju¢nim aktivnostima. Ovako se odreduje koji
partner je zaduzen za koje aktivnosti, te koja partnerstva su klju¢na, odnosno

nezaobilazna za omoguéavanje optimalnog funkcioniranja poslovnog modela.
9. Struktura troSkova

Opisuje sve troskove koji su rezultat provedbe poslovnog modela. Ti se troskovi mogu
relativno lako izraCunati nakon §to se definiraju klju¢ni resursi, klju¢ne aktivnosti i

kljucni partneri.
4.2. Lean Canvas

Lean Canvas je predlozak za stvaranje poslovnog modela sadrzanog na jednoj stranici te on
sluzi kao alat za provjeru valjanosti poslovnog modela startupa. Stvorio ga je Ash Maurya,
nadahnut Business Model Canvasom. Maurya je zamijenio odredena polja kako bi postigao
veéu fokusiranost na rjeSavanje problema koji muce startupe. Lean Canvas temelji se na
pretpostavkama koje je potrebno ¢im prije validirati. Obuhvaca najvaznije aspekte poslovnog
modela te se sastoji se 9 polja: segmenta korisnika, problema, ponude jedinstvene vrijednosti,
rjeSenja, kanala, izvora prihoda, strukture troskova, metrike te nepravedne prednosti. Svaki
aspekt je sustavno testiran, redom od najveceg do najmanjeg rizika. Na slici 10. prikazan je
Lean Canvas s karakteristikama za svako navedeno polje kako bi se olakSao proces izrade

poslovnog modela. [9]
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Problem Rjeienje

-3 glavna problema -3 glavna obiljeija

Ponuda
jedinstvene
vrijednosti

-laznaijednostavna

Mepravedna
prednost

-Ne moge se lako
kopirati ili kupiti

Segmenti
korisnika

- Ciljani korisnici

poruka koja naznauje
po £emu je proizvod

poseban i zasto kupiti
upravo njega

Metrike

- Aktivnosti koje se
mjere

Kanali

-Put do koriznika

Struktura troskova

lzvori prihoda

- DoZivotna vrijednost
potrogata

-Trokovi priviatenja korisnika

- Distribucijski trofkovi
- Prosjetni prihod po kerisniku
-TroZkovi ljudskih potencijala

itd. -Stopa kenverzije itd.

Slika 10. Lean Canvas [9]

4.2.1. Opisi polja Lean Canvasa

Kod izrade Lean Canvasa polazi se od najrizicnijih pretpostavki, a to su pronalazak segmenta

korisnika i problema koji taj segment ima. Polja Lean Canvasa su: [9,22]
1. Segment korisnika

Najvazniji segment jer korisnik plac¢a za napravljeni proizvod ili uslugu te je zato

veoma vazno definirati koji su ciljani korisnici.
2. Problem

Potrebno je definirati top 3 problema s kojima se susrefe prethodno definirani
korisnik. Uz definiciju problema potrebno je naznaciti jo$ i sljedece stvari: koje su

postojece alternative, koje su korisnicke uloge te tko su najraniji korisnici.

3. Ponuda jedinstvene vrijednosti
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Potrebno je jasno i pamtljivo objasniti zasto je odabrani proizvod ili usluga bolja ili

drugacija od konkurentskih proizvoda ili usluga.
4. Rjesenje

Startup mora znati moze li pravilno rijesiti probleme korisnika. Jako je vazno dobiti
informacije o ispitanicima koji iskuSavaju proizvod s minimalnom funkcionalno$¢u
(MVP), kako bi se mogle saznati funkcije koje korisnici koriste najmanje i najvise

kako bi se dalje navedene poboljsale ili izbacile.
5. Kanali

Paralelno s definiranjem rjeSenja, pristupa se i definiranju distribucijskih kanala
kojima ¢e se doc¢i do korisnika. Ti kanali su isto tako samo hipoteze koje je potrebno

potvrditi.
6. lzvori prihoda

Vazno je definirati iz kojih izvora dolaze prihodi, pritjecu li jednokratno ili periodi¢no,

koja je dozivotna vrijednost korisnika.
7. Struktura troskova

U pocetnoj tesko je procijeniti stvarne troskove, ali ih je dobro pretpostaviti kao npr.

fiksni troskovi, trosak akvizicije korisnika, troskovi podrske.
8. Metrika

Startup mora definirati koje se aktivnosti mjere. Pra¢enjem krivih brojki moze do¢i do
donosenja katastrofalnih odluka poput prerane optimizacije ili ustrajanja u planu koji

ultimativno nece poluciti dobrim rezultatima.
9. Nepravedna prednost

Najteze ju je odrediti, te je zbog toga i ostavljena za kraj. Mozda ne u prvoj iteraciji,

ali kasnije je vazno saznati §to to startup ¢ini razli¢itim od drugih startupa i tvrtki.
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4.3.  Usporedba Business Model Canvas-a i Lean Canvas-a

Business Model Canvas sluzi za odredivanje poslovnog modela startupa u obliku strateSkog
planiranja, dok se Lean Canvas viSe fokusira na 3 stvari: na korisnika, na problem koji se
pokusava rijesiti te rjeSenje tog istog problema. Razlike izmedu dva platna su u 4 polja, te su

one prikazane na slici 11. [23]

M Maine Ponuda sis Segmenti
aktivin™mgi jedinstvene korisni korisnika
vrijednosti
Rjesenje Nepravedna
prednost

Problem

Tirmseasisi

Kanali

Metrike

Struktura troskova lzvori prihoda

Slika 11. Razlike u poljima izmedu Business Model Canvasa i Lean Canvasa [23]

Lean Canvas polazi od korisnika i njegovog problema koji se najprije treba rijesiti te je
potrebno te dvije stvari u potpunosti razumijeti. Kada se to napravi, puno je lakSe definirati
moguce rjeSenje problema te ponuditi jedinstvenu vrijednost zasto bi korisnik kupio bas taj
proizvod. Bez tih saznanja je veoma tesko i izazovno razmisljati o daljnjim koracima kao §to
su kljuéni partneri, kljuéne aktivnosti 1 klju€ni resursi te su zato ta polja u Lean Canvasu
promjenjena u odnosu na Business Model Canvas. Kako bi se $to zornije shvatile razlike
Canvasa, napravljena je tablica 2. koja prikazuje razlike u cijelom pristupu i primjeni dvaju
platna. [23]
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Tablica 2. Usporedba Business Model Canvasa i Lean Canvasa [24,25]

Business Model Canvas

Lean Canvas

Korisnici Canvasa Startupi i tvrtke Startupi
Glavni fokus Korisnici, Investitori, Poduzetnici
Poduzetnici, Konzultanti
Naglasak na korisnicke Naglasak na korisnicki
Korisnici segmente, kanale i odnose s | segment, problem i rjeSenje
Klijentima za sve tvrtke
Utvrduje infrastrukturu, Pocinje s korisni¢kim
izvore financiranja te segmentom i njihovim
oc¢ekivane tokove novca problemom, prijedlogom
Pristup rjesenja, kanalima za
postizanje rjeSenja, uklju¢enim
troSkovima te o¢ekivanim
prihodima
Usredotocuje se na ponudu Procjenjuje ima li poslovanje
vrijednost u kvantitativnom i | nepravednu prednost nad
Konkurencija kvalitativnom smislu ostatkom i kako ga
kapitalizirati radi boljeg
utemeljenja
Potice razumijevanje, To je jednostavan pristup
Kreativnost, raspravu i rjeSavanju problema i rjeSenja,
Primjena konstruktivnu analizu koji omogucuje poduzetniku

da ide korak po korak pri
razvoju ideje

Najkraci rezime razlika izmedu ta dva platna je da Lean Canvas sluZi za pretvaranje ideje u

proizvod dok Business Model Canvas sluzi za daljnje stvaranje odrzivog poslovanja za taj

proizvod.
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5. RAZVOJ INOVATIVNIH I PAMETNIH PROIZVODA

5.1. Definicija inovacije

Postoji velik broj definicija inovacije te je tesko dati jednoznaénu definiciju posto se inovacija
moze definirati s nekoliko razli¢itih aspekata. Rije¢ inovacija dolazi od latinske rijeci
innovare $to znaci napraviti nesto novo. Jednu od prvih definicija dao je profesor ekonomije
Joseph Schumpeter u svojoj knjizi Teorija gospodarskog razvoja 1934. godine. On navodi da
»inovacija predstavlja upotrebu novih tehnoloskih i trziSnih znanja kako bi se potroSacima

ponudili novi proizvodi ili usluge koje oni zele”. [26]

Prema Organizaciji za ekonomsku suradnju i razvoj (engl. Organisation for Economic Co-
operation and Development, skraceno OECD) ,,inovacija predstavlja usvajanje neceg novog
ili zna€ajno poboljSanog proizvoda/usluge ili procesa, nove marketins§ke metode ili nove

organizacijske metode u poslovanju, organizaciju radnih mjesta ili vanjskih odnosa.” [27]

Nadalje, Europska komisija definira inovaciju kao ,unapredenje i povecanje opsega
proizvoda, usluga i povezanih trziSta; uspostavljanje novih metoda proizvodnje, nabave i
distribucije; uvodenje novih promjena u menadZmentu, organizaciji 1 uvjetima rada

zaposlenih.” [27]

Profesor Allan Afuah objasnjava da je inovacija ,,upotreba novih tehnoloskih i trzi$nih znanja
kako bi ponudili novi proizvod ili uslugu koje ¢e potroSaci zeljeti. Novi proizvod ima nizu
cijenu, poboljsane karakteristike te karakteristike koje nikad prije nije imao ili ¢ak nikad nisu

postojale na trzistu.” [27]

Pojam inovacija €esto zna biti izjednacen s pojmom izum te je potrebno naglasiti da postoji
bitna razlika izmedu izuma i inovacija. Izumi podrazumijevaju stvaranje novih ideja,
tehnologija ili znanja u cilju rjeSavanja odredenog tehnickog problema i ne moraju nuzno biti
povezani s komercijalizacijom, dok je inovacija ideja, usluga, proizvod ili dio tehnologije
razvijen 1 ponuden korisnicima koji ga percipiraju kao neSto novo. Inovacije su proces
transformacije tih ideja u prakti¢nu uporabu. Zbog toga razloga kada se misli na inovacije,
ve¢ina ljudi podrazumijeva tehnoloske inovacije. Kako bi izum postao inovacija, mora se

pretvoriti u proizvod ili uslugu koja ¢e zadovoljiti korisnike. Najbolje primjer kako shvatiti
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razliku izmedu izuma i inovacije je primjer kotaca i automobila. Kota¢ je izum, dok je

automobil inovacija. [26]

5.2.  Vrste inovacija

U literaturi se mogu naci razliCite podjele inovacija u zavisnosti od koristenog kriterija
podjele. Prema OECD, inovacije se dijele na tri kategorije: inovativni (novi) proizvod,

inovacija procesa te organizacijsko/menadzerske inovacije.

e Inovativni (novi) proizvod je proizvod koji je nov na trziStu te donosi inkrementalnu
ili radikalnu inovaciju

e Inovacija procesa je uvodenje najéeSc¢e nove proizvodne tehnologije koja ili ubrzava
proces, povecava preciznost 1 kvalitetu proizvodnje ili znacajno smanjuje proizvodne
troSkove

e Organizacijsko/menadzerske inovacije stvaraju konkurentsku prednost nad drugim

tvrtkama.

Navedene inovacije u trima kategorijama (proizvod, proces, organizacijsko/menadzerske
inovacije), u praksi nisu medusobno iskljucive i obi¢no su jako usko povezane. Unato¢ tome
Sto su te inovacije usko povezane, pozeljno bi bilo da se one razmatraju zasebno jer se

proizvodne i procesne inovacije provode na razli¢ite nacine te nemaju isti ishod i cilj.

Podjela inovacija prema stupnju novosti, prema Knezevi¢ i Duspari ali i drugim autorima,

dijele se na inkrementalne i radikalne inovacije, te su prikazane na slici 12. [26]

INKREMEMTALNA RADIKALNA

INOVACILA INOVACHA

&

Mali stupanj novosti Visoki stupanj novosti

Slika 12. Inovacije prema stupnju novosti [26]

Inkrementalne inovacije podrazumijevaju malo i predvidivo unaprjedenje ve¢ postojeceg
proizvoda, a ako je ta inovacija toliko velika i znacajna da mijenja tehnoloski razvoj,

inovacijom se tada smatra radikalnom. Te inkrementalne inovacije Kkoriste postojece
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tehnologije, poboljSavaju konkurentnost na trenutnim trzistima poboljSavanjem postojecih
performansi proizvoda, promjenama u dizajnu ili dimenzijama te imaju nisku razinu rizika i

nesigurnosti. [26]

Radikalne inovacije daju nesto novo svijetu i to tako da taj nacin znac¢ajno mijenja ocekivanja
korisnika u pozitivnom smislu. One istrazuju nove tehnologije, nove karakteristike proizvoda
i procesa, donose velike promjene na trziStu te imaju visoku razinu rizika i nesigurnosti. U

danasnje vrijeme, startupi su tvrtke koje su najpoznatije po radikalnim inovacijama. [26]

Kako bi se bolje predocila razlika izmedu inkrementalnih i radikalnih inovacija, na slici 13.

prikazana je promjena vektora tehnolo§kog napretka ovisno o vrsti inovacije.

A

Performanse
~

Tehnoloska putanja

Radikalna inovacija

Inkrementalna inovacija

p Vrijeme
>

Slika 13. Promjena vektora tehnolo§kog napretka [28]

Iz slike 13. moze se zakljuCiti da inkrementalne inovacije predstavljaju malo i predvidivo
unaprjedenje performansi tehnologije, dok s druge strane, ako je inovacija toliko znacajna da

mijenja vektor tehnoloskog napretka, onda se ona smatra radikalnom inovacijom.

5.3.  Inovativan proizvod

Inovativan odnosno novi proizvod (eng. Innovative product) kao $to je prethodno naveden
predstavlja proizvod koji je nov na trziStu te donosi inkrementalnu ili radikalnu inovaciju.
Inovativan proizvod ¢iji je fokus na poboljSanju radnih karakteristika dodavanjem naprimjer
umjetne inteligencije te poboljSavanjem konkurentnosti na trenutnim trzistima ili industrijama
je baziran na inkrementalnoj inovaciji. Radikalan inovativan proizvod karakterizira

istrazivanje nove tehnologije, visok nivo nesigurnosti i rizika te stvaranjem velikih promjena

na trziStu ili industrijama koje moze rezultirati stvaranjem potpuno novog trzista.
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5.4. Pametan proizvod

Zadnjih nekoliko godina, rije¢i pametni proizvodi (eng. Smart products) su u modi, te se te
rije¢i ucestalo koriste u svakodnevnom zivotu. Postoji velika teznja ljudi prema pametnim
proizvodima, primjerice pametnih telefona bez kojeg je danasnji zivot postao prakticki
nezamisliv. Takoder, danas sve viSe stvari postaju pametne, pocevsi od automobila,
hladnjaka, televizora, pecnica, klima uredaja pa ¢ak do pametnih klupa u parkovima.
Ponegdje se mogu naci i cijela pametna kucanstva koja se mogu kontrolirati preko raznih
uredaja kao Sto su daljinski upravljaci ili preko pametnih telefona uz pomoé¢ mobilnih
aplikacija. Sve se to ¢ini kako bi se korisniku olaksao svakodnevni zivot. U tome istome
smjeru krece i industrija, odnosno tvornice i proizvodni procesi. Kako bi se postigla visoka
efikasnost i fleksibilnost unutar proizvodnje, pojavila se velika potreba za pametnim

tvornicama (eng. Smart factory).

Pametan proizvod je uredaj ili softver koji je sposoban za izracunavanje, pohranu podataka,
komuniciranje i interakciju s ljudima i okolinom na autonoman naéin. Polazec¢i od ranijih
pristupa koji su omogucavali proizvodima da se identificiraju putem radio frekvencijske
identifikacije (eng. Radio-frequency identification — RFID), u meduvremenu razvile su se
dodatne mogucnosti proizvoda za pruzanje informacija o njima. Danas to ukljucuje znatnu
umjetnu inteligenciju ugradenu u njih koja se oslanja na senzore, procesore i komunikacijske
module kako bi se stvorile pametne interakcije s korisnicima, s drugim pametnih proizvodima
te Citavom okolinom. Takoder, ne samo da pruzaju svoj identitet, ve¢ i opisuju Svoja Svojstva,
status i povijest. Pametni proizvodi mogu komunikacijom prenijeti korisniku informacije o
njihovom zivotnom ciklusu. Oni ne znaju samo o koracima procesa koji su ve¢ prosli, ve¢ su
u stanju definirati buduce korake kao §to su nadolazece operacije odrzavanja komponenata ili
vremena za promjenu baterija ako proizvod Koristi baterije. Pametni proizvodi su takoder
sposobni percipirati i stupati u interakciju sa svojoj okolinom i korisnicima kako bi se
prilagodili korisniku putem opazanja informacija o njegovim aktivnostima, navikama i
drugim kontekstualnim informacijama. U tome im pomazu senzori koji su zbog znatnog
porasta tehnoloskih moguénosti jako napredovali, te su uz to i dobili moguénost pohrane
velike koli¢ine podataka razli¢itih vrsta. Prije su se prikupljali samo jednostavni podaci, kao
npr. mjerenje temperature u prostoriji, dok se danas prikupljaju podaci kao Sto su slike,

videozapisi, iznosi tlaka, vlage, temperature u stvarnom vremenu. Time se omogucuje
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pametnim proizvodima da analiziraju dobivene podatke kako bi imali §to bolju ucinkovitost i

Sto bolju izvedbu u okolini u kojoj se nalaze bez potrebe za ljudskom intervencijom. [29]
Glavne karakteristike pametnih proizvoda prema Maasu i Varshney-u su: [30]

e Smyjestanje - prepoznavanje situacije i okoline u kojoj se nalazi proizvod

e Personalizacija - krojenje proizvoda prema potrebe korisnika

e Prilagodljivost - promjena ponaSanja proizvoda u skladu prema zadacima i odazivu
korisnika

e Proaktivnost - predvidanje korisni¢kih planova i namjera

e Poslovna svijest - razmatranje poslovanja i pravna ograni¢enja kada ih tvrtke
upotrebljavaju

e MrezZna sposobnost - Sposobnost komuniciranja s ostalim pametnim proizvodima

5.5.  Pojmovi koji se veZu uz pametne proizvode

Pojmove koje vezemo uz pametne proizvode su senzori, aktuatori, internet stvari (eng.
Internet of Things — IoT), veliki podaci (eng. Big Data) i ra¢unalstvo u oblacima (eng. Cloud
Computing).

5.5.1. Senzor

Senzor se moze definirati kao uredaj koji se moze koristiti za odredivanje odnosno
detektiranje nekog unosa iz fizickog okruzenja kao §to su sila, tlak, temperatura, vibracije,
svjetlost, udaljenost, itd., pretvarajuci u signal.koji se moze izmjeriti elektri¢no. Senzori rade
tako Sto primanjem signala s uredaja kao Sto je pretvara¢ reagiraju na taj signal tako da ga
pretvore u izlaz koji se lako moze Citati i razumjeti. Senzori se koriste u svim aspektima
Zivota za otkrivanje ili mjerenje razli¢itih uvjeta. Ugradeni su u automobile, avione, pametne

telefone, postrojenja i u vecinu uredaja. Cilj je senzore uciniti §to manjima i jeftinijima. [31]
Postoji vise vrsta 1 na¢ina podjele senzora, te se oni najcesce dijele prema: [32]

e Mjernoj veli¢ini — mehanicki, akusti¢ni, temperaturni, elektri¢ni, opticki
o Karakteristikama — osjetljivost, to¢nost, mjerno podrucje, preciznost, opterecenje
e Nacinu detekcije — bioloSki, kemijski, magnetski, elektri¢ni

e Tipu pretvaranja - fizikalni, kemijski i bioloski
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e Podru¢ju primjene — kucéanstvo, medicina, proizvodna industrija, svemirska
istrazivanja
Takoder, razli€iti tipovi senzora nalaze se na slici 14. te se oni mogu podijeliti na tipove

senzore poput: [31]

e Senzora za svjetlost - IR (infracrveni) senzor, fotodioda, otporniku ovisnom o
svjetlosti

e Senzora za temperaturu — termorezistor, termoelektri¢nu bateriju

e Senzor polozaja — potenciometar, enkoder

e Senzora za zvuk — mikrofon

e Ultrazvucnog senzora

e PIR senzora — senzor pokreta

e Senzora za plin, kiSu

| Gas Sensor g
Ultrasonic Sensor Color Sensor

E

l;I'R Sensor

Rain Sensor

Thcxl‘n}istor
= - o |
IR Photodiode 1L.M35 Micro-  Iall
Transmitter (IR Receiver) Tepperiue .. photie’s Sensor

Slika 14. Tipovi senzora [31]

Napretkom tehnologije, napredovali su i senzori te su oni postali pametni u smislu
mogucénosti donoSenja nekih odluka. Pametan senzor je senzor kojemu se dodaje
komunikacijsko sucelje, jedinica za obradu podataka i koji se povezuje s mikrokontrolerom

kako bi mogao obavljati dodatne funkcije. Signal iz senzora se dovodi u mikrokontroler koji
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obraduje i analizira primljene podatke i prosljeduje ih krajnjem korisniku. Na slici 15.

prikazana je razlika izmedu tradicionalnog senzora i pametnog (naprednog) senzora. [33]

analogni signal

Senzorski ——p! uredajzacbradusignala —p SEpz?rﬁku
element sucelje

Tradicionalni senzor
digitalni signal

Senzorski ,
element pliredaj zaobradu signal.»—.\ Mikrokontroler H

Mapredni senzor

r

Slika 15. Razlika izmedu tradicionalnog senzora i pametnog (naprednog) senzora [33]

Pametni senzori su senzori koji mogu izvrsiti jednu ili vise slijede¢ih funkcija: [33]
1. Pretvorbu podataka

2. Dvosmjernu komunikaciju

3. Obavljanje logickih operacija

Takvi pametni senzori ugraduju se u pametne proizvode koji su povezani na internet ¢ineci

tako internet stvari.

5.5.2. Aktuator

Aktuatori su uredaji koji pretvaraju elektricke ili fluidne ulaze u mehanicke izlaze, kao $to su
pozicija, sila, ugao ili moment. Odnosno jednostavnije reeno, aktuator je uredaj koji pretvara
ulaznu energiju u izlaznu energiju. SmjeSteni u mnogim proizvodima za Korisnicke,
industrijske, medicinske i vojne svrhe. Smanjenjem veli¢ine aktuatora dovodi do smanjenja

veli¢ine krajnjeg proizvoda. Mogu podijeliti u tri glavne grupe: [34]

e Elektromehanicki aktuatori — DC motor, AC motor, kora¢ni motor, elektromagnet

e Aktuatori koji koriste snagu fluida — hidraulicki (ventili, pumpe, motori), pneumatski
(regulacijski ventili, motori)

e Alternativni aktuatorski koncepti (inteligentni, mikroaktuatori) — piezoelektricni,

elektrokemijski, termalni
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Slika 16. Primjer aktuatora [34]

5.5.3. Internet stvari

Internet stvari (eng. Internet of Things — 10T) ima mnogo razli¢itih definicija i tesko je
pronaéi ,,to¢nu* definiciju. Najjednostavnije reCeno, internet stvari je mreza koja povezuje
pametne proizvode koji komuniciraju medusobno i s korisnicima, te skupljaju, pohranjuju i
dijele podatke na toj mrezi. Kako internet postaje sve dostupniji, cijene njegovog koristenja
opadaju, sve se vise u proizvode ugraduju senzori i aktuatori koji su mogu zi¢no ili bezi¢no
spojiti na internet. Karakteristike interneta stvari su medusobna komunikacija proizvoda te
komunikacija izmedu proizvoda 1 korisnika, jednostavnije 1 preciznije KkoriStenje
svakodnevnih uredaja, bolje korisnicko iskustvo, pozicioniranje, pracenje i nadzor nad
procesima, sigurnosno upravljanje, online nadogradnja, administracija, analiziranje podataka,
predvidanje daljnjih procesa i to se sve u realnom vremenu. Danas su ve¢ milijarde senzora
ugradene u razlicite proizvode te ¢e se taj broj samo povecavati. Predvida se da ¢e do 2020.
godine biti ugradeno 50 milijardi senzora. To znaci da ¢e veliki broj senzora/uredaja imati

globalan utjecaj na zivotno okruzenje ljudi, njihov standard, ali i sveukupnu ekonomiju. [35]

Primjena interneta stvari prikazana je na slici 17. te je moguca u svim sferama modernog

Zivota, primjerice u industriji, poljoprivredi, medicini i zdravstvu, logistici, ku¢anstvima, itd.

Opcenito u industriji moZze se koristiti za pracenje samih proizvoda ili za pracenje
zaposlenika. U proizvodnoj industriji primjena je u samoj proizvodnji upotrebom senzora (za

pracenje i nadzor cjelokupne proizvodnje, brzo dijagnosticiranje greSaka proizvoda, te za
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prediktivno odrzavanje komponenti strojeva kako bi se smanjili zastoji u proizvodnom

procesu), bar kod ¢itaca i na kraju kompleksnih robota koji su daleko efikasniji nego ljudi.

U poljoprivredi, internet stvari posluzio bi za bolju kontrolu vlaznost tla i po potrebi
uklju¢ivanjem navodnjavanja. Mogu se kontrolirati stanja usjeva i u ovisnosti od vanjskih

uvjeta odrediti idealno vrijeme za sadnju, obradu ili berbu razli¢itih kultura istovremeno.

U medicini i zdravstvu bi se upotrebom medusobno povezanih pametnih uredaja unutar
bolnice, olaksavao rad doktorima i uspostavila bi se veca efikasnost izmedu razlicitih odjela
Sto bi doprinijelo smanjenjem reda ¢ekanja pacijenata i samim time povecanjem njihovog

zadovoljstva.

U logistici se IoT koristi za pradenje i identifikaciju tereta. Sto za odredivanje pozicije vozila
za prijevoz pa do pracenja pozicije i identifikaciju samog tereta u realnome vremenu. Cijeli

logisticki lanac postaje puno efikasniji.

Unutar kucanstva bit ¢e moguce u skoroj buduénosti gotovo svaki uredaj (pecnica, hladnjak,
klima uredaj, perilica) povezati na mreZu i upravljati njime pomocu jedinstvenog sucelja.
Trenutno se IoT, najées¢e implementira u obliku video nadzora, senzora pokreta i otvaranja
prozoral/vrata te upravljanja sustavom centralnog grijanja i rasvjete. Najveca prednost je §to
korisnik osim §to moze iz udobnosti vlastitog doma upravljati uredajima i sustavima, te ako je

sustav dovoljno dobro tehnicki izvedem moze to raditi i izvan svojeg doma.
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Slika 17. Primjena interneta stvari [35]
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5.5.4. Veliki podaci

Velikim podacima (eng. Big Data) zove se tehnologija koja prikuplja i analizira velike
koli¢ine strukturiranih i nestrukturiranih podataka u stvarnom vremenu. Karakteristika

velikih podataka moze se opisati pomocu ,,3V*: [36]

e Volume (koli¢ina)— velika koli¢ina podataka koja se prikuplja, obraduje i stavlja na
raspolaganje za analizu

e Velocity (brzina)- kontinuirano stvaranje i prikupljanje velike koli¢ine podataka u
realnom vremenu

e Variety (razlicitost)— podaci su dostupni u razli¢itim oblicima i izvorima, a zapravo su

najcesce nestrukturirani

Pomocu dobivenih informacija iz tako velike koli¢ine podataka moze se povecati kvaliteta
proizvodnje, razumjeti i optimizirati poslovni proces, ustedjeti energija, poboljsati |
prilagoditi proizvod/usluga prema korisnicima. U buducnosti ¢e sakupljanje i obrada
ogromnih koli¢ina podataka imati utjecaj na sve djelatnosti i postat ¢e standard bez kojeg se

neée moci donijeti pravovaljane odluke u stvarnome vremenu.

5.5.5. Racunalni oblak

Racunalni oblak (eng. Cloud Computing) odnosno ,,racunarstvo u oblacima® je tehnologija
koja omogucuje pohranu i razmjenu podataka putem interneta iz bilo kojeg dijela svijeta.
Podaci su pohranjeni na posluziteljima pruzatelja usluge koji ujedno pruzaju uslugu
povezivanja, pohrane, razmjene podataka i omoguéuju pristup podacima s bilo koje lokacije, s
bilo kojeg uredaja (racunalo, laptop, pametni telefon, tablet) i u bilo kojem vremenu. Za
usluge u “oblaku” ne treba ulagati u skupu informaticku infrastrukturu, obucavati i
zapoSljavati kadrove za odrzavanje usluga, ve¢ o tome brinu davatelji usluge. Na slici 18.
prikazana je komunikacija izmedu racunalnog oblaka i uredaja (racunalo, laptop, pametni

telefon, tablet) [37, 38]
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Slika 18. Racunalni oblak [38]
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6. FAZE DIGITALIZACIJE POSTOJECEG ILI INOVATIVNOG
PROIZVODA

Ljudi sada Zive u vremenu kada digitalizacija mijenja svijet te je treba gledati kao priliku i
iskoristiti sav njen potencijal u buducnosti. Tehnologija postaje sve vise pristupacnija
cijenom, te je sve vise ucinkovitija i sposobnija vrsiti vise funkcija koje do jucer nije mogla.
Cinjenica je da se od pojave komercijalizacije racunala, laptopa, mobilnih telefona odnosno
pametnih telefona, te njemu sli¢nih uredaja zivot na Zemlji potpuno promijenio. O¢ito je da
su navedeni uredaji postali neophodni za Zivot vec¢ine ljudi. Jedini razuman razlog za opisati
tu situaciju jest taj da su ti uredaji doveli do poboljSanja ljudskih Zivota, i to u smislu brzine i
jednostavnosti funkcioniranja. Isti takav princip moze se primijeniti i ha poslovanje i procese
tvrtki. Primjer je prikazan na slici 19. gdje ¢e se pomocu pametnoga telefona mo¢i upravljati i
pratiti poslovne procese. Opci ciljevi digitalizacije su unaprijediti poslovanje, povecati
efikasnost 1 fleksibilnost, smanjiti troSkove poslovanja i1 proizvodnih procesa, te ljudima
pojednostaviti i poboljsati svakodnevni zivot. Ona predstavlja integraciju digitalnih
tehnologija u raznim djelatnostima poput industrije (pogotovo proizvodnoj industriji),
logistici, zdravstvu, telekomunikacijama, financijama, itd., ali i u svakodnevnom Zzivotu.
Digitalna tehnologija oznacava tehnologiju napretka povezujuéi ljude i proizvode tako da
prikuplja i analizira podatke od proizvoda i korisnika za §to bolju prilagodbu, umrezuje razne
pametne proizvode Kkoji si medusobno $alju informacije za lakSe i kvalitetnije komuniciranje,
koristi umjetnu inteligenciju koja nudi sposobnost snalazenja u novim situacijama, ali i u¢enju
obrazaca ponaSanja te robotike koja dovodi do povecanja produktivnosti, smanjenja troskova,

fleksibilnosti i bolje kvalitete proizvodnje. [39]

Slika 19. Digitalizacija procesa i svakodnevnog Zivota [39]
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Broj pametnih proizvoda, sustava i aplikacija koji trenutno utjeu na poslovne procese i
ljudske zivote je vrlo veliki, ali jo§ uvijek mali naspram broja proizvoda, sustava i aplikacija

koje se mogu ocekivati da ¢e se pojaviti u narednim godinama.

6.1. Faze digitalizacije
Faze digitalizacije postojeceg ili inovativnog proizvoda mogu se podijeliti u dvije faze:
1. faza— Dodavanje pametnih funkcija i komponenti u proizvode

Prije su uredaji i strojevi imali samo osnovhe mehanicke i elektricne komponente koje su
sluzile za izvrSavanje zadanih operacija od strane njihovih proizvodaca ili korisnika. Tijekom
vremena kako se pocela razvijati nova tehnologija poput pametnih softvera, novih materijala,
senzora, aktuatora, mikroprocesora, umjetne inteligencije, itd. pocela je i njihova ugradnja u
uredaje i strojeve Cine¢i ih tako ,,pametnijima®“. Ta ,,pamet” ocitovala se u povecanju
ucinkovitosti i fleksibilnosti te ve¢om samostalnoséu rada uredaja i strojeva uz minimalna
prisustva ¢ovjeka odnosno ve¢om automatizacijom procesa. Prisustvo ¢ovjeka vidljivo je kod
podesavanja sustava i pracenja rezultata. Senzori za mjerenje polozaja, pomaka, ugla, brzine,
sile, temperature, razine tlaka, protoka, itd. ne funkcioniraju sami po sebi. Oni su dio veceg
sustava koji moze ukljudivati mnoge druge detektore, uredaj za signalizaciju, procesore,
memorijske uredaje, registratore podataka i aktuatore. Mjesto senzora u uredaju moze biti
unutar ili izvan uredaja. Mogu se postaviti pri ulazu uredaja, stroja da percipira vanjske efekte
i informira sustav 0 promjenama u vanjskim podrazajima. Takoder, mogu biti i unutarnji dio
uredaja koji nadzire vlastitu situaciju uredaja da uzrokuje odgovarajucu izvedbu. Senzori su
uvijek dio nekog sustava za prikupljanje podataka. S druge strane, takav sustav moze biti dio
veéeg kontrolnog sustava koji ukljucuje razli¢ite mehanizme povratne reakcije. Tada, jedini
nac¢in medusobnog spajanja uredaja bio je fizicki ih povezati s mreznim kablovima, $to je
izuzetno neprakti¢no. Daljnjim razvojem tehnologije takav nacin rada se promijenio te se sada
moze olakSano pristupiti upravljanju 1 podeSavanju senzora 1 aktuatora. Najznacajnije
obiljezje tog tehnoloskog razvoja predstavlja bezi¢na tehnologija koja je opisana u drugoj fazi

digitalizacije. [33, 34]

2. faza— Povezivanje pametnog proizvoda na internet

Daljnjim napretkom tehnologije dobiveno je nekoliko novih znacajki: [35]
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e prva znacajka je najbitnija jer se upotrebom bezi¢nih tehnologija omogucila
komunikacija i interakcija s drugim pametnim proizvodima i ljudima

e druga znacajka je dobivena minimizacija, odnosno smanjivanje dimenzija povezanih
uredaja nekad i ispod granice vidljivosti golim okom

e treCa znacajka je dobivena mobilnost odnosno prenosivost pametnog proizvoda zbog

smanjena dimenzija proizvoda i koristenjem bezi¢ne tehnologije

Pomoc¢u bluetootha, Wi-Fi-ja i ostalih bezi¢nih komponenti koje se ugraduju u pametan
proizvod, omogucuje se umrezavanje s ostalim pametnim proizvodima te njihovo spajanje na

internet kako bi bili dio interneta stvari.

Kao $to je u prethodnom poglavlju navedeno, internet stvari predstavlja ideju povezivanja
fizi¢kih objekata (proizvoda), koji imaju senzorne, mrezne i raCunalne mogucnosti, na druge
objekte i usluge putem interneta. Glavna svrha interneta stvari je olakSavanje svakodnevnih
rutinskih i naprednijih radnji tijekom dana, bilo to na poslu ili kod kuce. Internet stvari sastoji
se od pametnih proizvoda kojima korisnik upravlja putem interneta. Korisnik treba
posjedovati odnosno imati instaliranu neku vrstu aplikacije, kao npr. aplikaciju za pametni
mobitel. Aplikacija ne mora komunicirati izravno s proizvodom, nego sa servisom Koji

upravlja proizvodom, te skladisti i obraduje podatke s proizvoda.
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Slika 20. Model interneta stvari [40]

Na slici 20. prikazan je model interneta stvari koji se sastoji od pametnih proizvoda s ve¢
ugradenim pametnim senzorima, routerom za upravljanjem proizvodima, servisom u oblaku,
te korisnickom aplikacijom na pametnom mobitelu, tabletu ili ra¢unalu. Pametnim
proizvodom moze se upravljati udaljeno. Router je uredaj koji povezuje proizvode sa
servisom u oblaku. Skuplja sve poruke iz lokalne mreze proizvoda te ih prosljeduje servisu u
oblaku. Takoder, poruke sa servisa u oblaku prosljeduje u lokalnu mrezu proizvoda. Servis u
oblaku je servis koji obraduje, analizira i skladisti podatke o proizvodima i routerima kako bi
se oni mogli optimizirati. Za svaki proizvod servis mora znati s kojim routerom proizvod
komunicira te kakve poruke proizvod moze poslati i kakve poruke proizvod moze primiti. Sve
poruke i podatke koje je proizvod poslao ili koji su poslani proizvodu, servis pohranjuje u
bazu podataka. Servis u oblaku sadrzi i podatke o korisnicima i korisni¢kim aplikacijama.
Korisnicka aplikacija je aplikacija pomocu koje Kkorisnik upravlja proizvodima. Proizvodi
komuniciraju s routerom, Salju mu poruke ili primaju poruke od njega. Router komunicira sa
servisom u oblaku. Korisnicka aplikacija ne komunicira direktno s proizvodima niti s

routerom, nego sa servisom u oblaku. [40]
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7. STARTUP JUVO - HOME FRIEND

U ovome poglavlju na primjeru hrvatskog startupa Juvo-Home Friend bit ¢e prikazana
primjena Lean startup metode objasnjena u trecem poglavlju te Canvas metode objasnjene u
cetvrtome poglavlju. Na kraju ovoga poglavlja procijenit ¢e se postignuti rezultati navedenog
startupa, bit ¢e objasnjena vaznost metrika te ¢e se napraviti programska podrska za pracenje

uspjesnosti startup tvrtke.

Juvo-Home Friend je hrvatski startup za povecanje sigurnosti djece u kucanstvima. To je
inovativan alarmni sustav iz podrucja interneta stvari koji obavjeStava roditelje o kretnjama
njihovog djeteta prema manje sigurnim podrucjima u kucanstvu poput kKuhinje, kupaone,
balkona, polica za knjige, bilo kojeg mjesta gdje smatraju da se njihovo dijete od 1 do 3
godine starosti moze ozlijediti. Sastoji se od pametnih senzora koji reagiraju samo na
djetetovu kretnju, plisane igracke sa zvu¢nikom koja sluzi za zaokupljanje djetetove paznje i
mobilne aplikacije za upravljanje sustavom i primanju obavijesti o neplaniranom kretanju
djeteta. Roditelji putem mobilne aplikacije unose profil djeteta koji ukljucuje djetetovu visinu
te onda sami odabiru mjesta gdje ¢e postaviti senzore na strop koji prate ima li kretnje na
podrudju ispod njih. Kada senzori primijete kretnju, rade procjenu na temelju visine radi li se
o djetetu ili roditelju. Ako se radi o djetetu, $alju obavijest roditeljima putem mobilne
aplikacije ili pametne narukvice/sata. Istovremeno, sustav aktivira pliSanu igracku koja
pjevanjem ili snimljenim glasom roditelja zaokuplja djetetovu paznju do pojave roditelja.
Senzore se takoder moze prebaciti u tihi na¢in rada kada se roditelji igraju s djetetom i drze ga
na oku. Pruzaju¢i roditeljima vecu kontrolu nad kretnjom svoga djeteta unutar vlastitog
kucanstva, roditelji se konacno mogu opustiti 1 izbje¢i odredenu koli¢inu stresa. Posto se
roditeljski stres direktno prenosi na njihovu djecu, smanjujuci roditeljski stres uvelike se

doprinosi boljitku cijele obitelji. Na slici 21. prikazan je rad sustava Juvo-Home Friend.
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1. Senzor registrira kretnju 2. Senzor prepoznaje dijete po visini

3. Roditelji primaju obavijest 4. Plisana igracka pocinje pjevati

Slika 21. Prikaz rada sustava Juvo-Home Friend [41]

7.1. ldeja, vizija i istraZivanje trziSta

Voditelj tima Juvo-Home Friend, Matija Srbi¢, dobio je ideju za ovaj startup gledajuci
reklamu o kojoj je pricala ¢itava Amerika zbog toga $to je bila emitirana u najgledanijem
terminu, na poluvremenu finala Super Bowla 2015. godine. Reklama prikazuje djecaka koji
prica da kad odraste Zeli nauciti voziti bicikl, letjeti, vjencati se, ali nije imao priliku jer je
poginuo u slucajnoj nesreci u kuéanstvu. [42] Tvrtka koja je narucila reklamu optuzena je da
beskrupulozno Zeli zaraditi igrajué¢i se emotivnhom pricom o mrtvom dje¢aku, a oni su se
branili da im je namjera bila upozoriti roditelje da se veliki broj smrti djece koje se dogode u
vlastitom domu moze sprijeciti. Matiju je reklama potaknula na razmisljanje 0 potencijalnoj
proizvodu za sprjecavanje nesrece, ali i na istrazivanje i provjeravanje statistika kako bi
uvidio da li ima smisla nesto novoga izumiti ili ne. Nakon detaljnoga provedenog istrazivanja
1 provjeravanja statistika, ispostavilo se da se takve nesreCe stvarno dogadaju i da samo u
SAD-u nekoliko milijuna djece godisnje bude ozlijedeno u njima. [43] To su nesreée poput

pada s prozora, balkona, stepenica, polica, prevrtanje velikih objekata, utapanje, gusSenje
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neprimjerenom hranom, trovanjem praskom za pranje rublja, lijekovima, deterdzentima. Na
temelju ovih svih saznanja, vizija i ideja za proces pokretanje startupa su stvoreni. Vizija je
kako objas$njava Ries najvaznija zato §to osnivaci startupa su predani svojoj viziji i ustraju sve
dok ne uspiju ili u potpunosti ne odustanu. Ovdje ona predstavlja smanjenje broja nesreca u
domovima u kojima djeca cesto budu ozlijedena. Jasno je da se ne moze U potpunosti rijesiti
taj problem, ali da se brojka od nekoliko milijuna nesreca svede na nekoliko stotina tisuéa, to
bi bio veliki korak. Odabir imena Juvo-Home Friend nije slu¢ajan — juvo dolazi od latinske

rije¢i koja prevedena na hrvatski znaci §tititi, Cuvati, pomagati.

7.2.  Trziste i konkurencija

Prije daljnjih koraka u razvoju startupa i trazenja ¢lanova tima potrebno je bilo napraviti

provjeru trziSta odnosno konkurencije na tome trzistu na koje se planira plasirati proizvod.

7.2.1. Triiste

Ulaziti na trziste koje stagnira i nema potencijala za daljnji rast te ima jako puno konkurencije
bilo bi jako pogubno za svaki startup. Dobro je ulaziti u ona trzista koja pod utjecajem
digitalizacije stvara moguénost rasta trziSta, te ona trzista koja su novostvorena i baziraju se
na informacijsko-tehnoloskim proizvodima. Takve tvrtke izraduju proizvode koji su pametni,
inovativni i diferenciraniji od drugih proizvoda. Napretkom tehnologije, digitalizacijom i sve
ve¢im brojem ulaska pametnih proizvoda u svakodnevni Zivot stvara mogucnost stalnoga

rasta cijeloga trzista.
Trziste u SAD-u za djecju njegu i automatizaciju doma, ima odnosno imat ¢e: [44]

e Predvidena prodaja na trziStu djecje njege do 2017. godine iznosit ¢e 70 milijardi
dolara

e Stopa godisnjeg rasta od 2012. do 2017. u segmentu dje¢je njege iznosi 7%

e Velicina trziSta u segmentu automatizacije doma u 2020. iznosit ¢e 8 milijardi dolara

e Stopa godisnjeg rasta od 2016. do 2020. u segmentu automatizacije doma bit ¢e 21%

Prema tim podacima moze se zakljuciti da navedena trziSta u buduénosti imaju veliki trend
rasta potroSnje medu ljudima te ¢e automatizacija doma i koristenje pametnih proizvoda za
sigurnost djece postati uobicajena i dostupna svima, tako da ¢e buduci proizvod startupa Juvo-
Home Friend ima puno prostora za osvajanje dobrog djela trzisnog udjela. Trziste SAD-a je

idealno zbog toga $to roditelji tamo zive u velikim kuéama i stanovima, te su za veoma
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tehnoloski osvijeSteni i vole imati dijete pod ,kontrolom* u smislu postavljanja kamera,
sigurnosnih ogradica i senzora pokreta.

7.2.2.  Konkurencija

Konkurenciju startupu Juvo-Home Friend na trzi$tu za dje¢ju njegu i automatizaciju doma,
predstavljaju sigurnosne ogradice (eng. Safety gates), dje¢ji nadzornik (eng. Baby monitor),

senzori kretnje (eng. Motion sensors).

e Sigurnosne ogradice postavljaju se na mjesta gdje su stepenice, kamini ili okviri
prostorija bez vrata. Nedostaci sigurnosnih ogradica su da dijete mozZe se popeti na
ogradicu i zaobiéi je tako odnosno moze sam otvoriti ogradicu nakon §to vidi na¢in
kako ih roditelji otvaraju ili zatvaraju.

¢ Djecji nadzornik u mogucoj kombinaciji s kamerom koristi se kako bi se ¢ulo 1 vidjelo
dijete u drugoj sobi, dok roditelj npr. kuha ruc¢ak. Nedostatak ovoga proizvoda je da se
stalno mora nositi uredaj sa sobom da se cuje dijete ili ga gledati na kameri.

e Senzori kretnje stavljaju se na okvire vrata, prozora te dojavljuju korisnicima kada se
netko nalazi blizu senzora ili je prosao pored njega. Nedostaci takvih senzora su §to
oni ne raspoznaju osobe koje prolaze pored senzora, dojavljuju¢i jednako Cesto kada
roditelj prolazi ili kada prolazi dijete. Time se dobiva puno obavijesti §to moze biti
veoma zamorno nego kada bi se dobila notifikacija samo za dijete 0 njegovom

prolasku.

7.3. Tim

Nakon $to su se uvidjeli potencijali za kretanje u razvoj ideje potencijalnog proizvoda poput:
velikog broja nesre¢a u kucéanstvu, trziSta koje ima potencijala za rast, nedoovljno dobrog
rjeSenja na trziStu, mogao se poceti okupljati tim. Pocetni tim sastojao se od devetero ¢lanova
koji su se okupili preko prijatelja i poznanika uvidjevsi potencijal startupa te imavsi
poduzetnickog duha koje spada u jedno od vazniji pravila kod Lean startup metode pri
izgradnji startupa. Prilike se nalaze svuda oko ljudi, samo ih treba hrabro iskoristiti u uvjetima
velike nesigurnosti jer nagrada moze biti velika. Svakome ¢lanu tima dodijeljen je njegov
zadatak koji je trebao obavljati/izvrsiti. Neki put to je bio zadatak u domeni struke, a neki put
i nije zato Sto U startupu radi vise poslova odjednom te ¢lanovi tima moraju biti spremni na
ucenje novih vjestina 1 znanja. Juvo-Home Friend je od pocetnih 9 ¢lanova tima, nakon

nekoga vremena pao na 5 stalnih ¢lanova tima, $to je normalna pojava u startup svijetu jer se
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znaju dogadati vece fluktuacije u timu. Jedan od razloga odlaska ¢lanova bio je pronalazak tj.
dobivanje novoga posla u velikoj tvrtki za koje su se dulje vremena prijavljivali te ga napokon
dobili, dok drugi razlog bio je nedostatak Zelje i motivacije za ucenjem novih znanja jer su
neki ¢lanovi imali videnje da ¢e raditi samo u svojoj domeni struke. Puno laksSe je raditi u
manjem timu zbog lakSe koordinacije izmedu clanova, smanjenjem mogucénosti konflikta
izmedu ¢lanova 1 stvaranjem podgrupa. Takoder, za uspjeh tima ne znaci da ¢e tim od
najboljih strucnjaka u svakome podruc¢ju ¢initi najbolji tim nego ¢e to biti onaj tim koji
zajednicki djeluje 1 gdje postoji kohezija izmedu clanova. Multidisciplinarni tim za startup
¢ine ljudi iz razli¢itih dijelova struke (kasnije organizacije) jer svaki ¢lan daje svoje videnje i
misSljenje vezano za konkretan problem te kako se moze rijeSiti. Takav spoj ljudi ée se

najbolje vidjeti na rjeSavanju problema ili stvaranju novih ideja o kojima ¢e biti kasnije rije¢.
7.4.  Oluja mozgova, rjesenje i izrada poslovnog modela
7.4.1. Oluja mozgova i rjeSenje

Oluja mozgova (engl. Brainstorming) je naj¢eS¢a metoda za pronalazenja ideja i rjeSenja
problema koji je definiran. Metodu je osmislio Alex F. Osborn, a usavrsio Charles Hutchison
Clark. Ona potic¢e razvoj novih, neobi¢nih ideja kod skupine ljudi. Metoda je dobila ime po
metodi ,,using the brain to storm a problem* (doslovno prijevod je ,,rabiti mozak za na brzo
rjeSavanje problema“) koja ukljucuje stimuliranje i poticanje razgovora u skupini raznorodnog
znanja kako bi se identificirale povezane opasnosti, rizici, kriteriji za donoSenje odluka i
mogucnosti popravka. Koraci za uspjesno provodenje metode oluje mozgova su dobro
definiranje problema, raznovrstan struéni tim ljudi sa znanjem o postoje¢em problemu te
moderator koji ¢e nadzirati i pratiti provodenje metode kako bi svi sudionici iznijeli svoje

ideje, ali i smanjio dominaciju u grupi od nekoliko pojedinaca. [20]
7.4.2. RjeSenje

RjeSenje dobiveno olujom mozgova bilo je sustav s pametnim senzorima, pametnom
narukvicom koju dijete nosi i aplikacijom za roditelje na pametnim telefonima. Roditelji bi
postavili senzore na opasna podru¢ja u svome domu koji bi reagirali kada bi se dijete
priblizilo senzoru. Dijete bi trebalo nositi predmet (najprakti¢niju narukvicu oko ruke), koja
podrzava bluetooth tehnologiju, i u kojoj se nalaze mali senzori koji ¢e reagirati na velike
pametne senzore. Potencijalna narukvica moze biti viSenamjenska i mjeriti temperaturu

djeteta, pratiti broj otkucaja srca i tako dalje. Pametni senzori Juvo - Home Friend sastoje se
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od mini zvucnika i tehnologije za komunikaciju s mobilnom aplikacijom roditelja. Budu¢i da
ponekad nije moguce reagirati dovoljno brzo, namjena zvucnika je da ometa, zbuni, upozori i
sprijeci dijete u njegovoj namjeri, pusStaju¢i nepoznat zvuk ili ¢ak snimljen glas roditelja.
Osim toga, svaki roditelj ¢e odmah biti obavijeSten putem mobilne aplikacije ako je njihovo

dijete u opasnosti. Graficki prikaz rada sustava nalazi se na slici 22.

1. Dijete u
dometu senzora

- 3. Slanje obavijesti : 4. Obavijestiti roditelja 4
l SIBEL

2. Alarm Oblak

o)

Slika 22. Prikaz rada sustava Juvo-Home Friend [41]

7.5. lzrada poslovnog modela

Izrada poslovnog modela veoma je vazna zato S§to prije pokretanja bilo kakvog poslovnog
pothvata, potrebno je definirati poslovni model kako bi se moguéi nedostaci bili uoceni prije
nego Sto se uloZi poveca koli€ina vremena i novaca na razvijanje proizvoda koji moZda nema
smisla tj. nema trziSta za njega. Takoder, najveci razlog neuspjeha startupa je neodrziv
poslovni model jer se on kod startupa uglavnhom temelji na hipotezama, te ako one nisu
potvrdene i ne naprave se vazne promjene tj. ne nade se novi, bolji i odrzivi poslovni model,
startup ¢e tada biti neuspjesan. Na poslovnom modelu potrebno je redovito raditi i stalno ga

usavrSavati §to i startup Juvo-Home Friend radi.

Poslovni modeli poput Business model Canvasa i Lean Canvasa za startup Juvo-Home Friend

prikazani su na slikama 23. i 24.
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REljuéni resursi
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aplikacije
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struktura
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tim
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Predloiena vrijednost
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u kucanstvu

Cbavjeitavanje roditelja
kada dijete prilazi prema
potencijalno opasnom
podrufju doma

Pomofi roditelju da se
balje nosi 5 njihovom
potrebom da zastiti i
nadzire svoje dijete

Viie vremena roditeljima
da =e posvete sebi

Odnosi sa korisnicima

Korisnitka podrika
Iajednice roditelja

Podrika roditeljima
[pomeod i savijeti)

Blog postevi vezani za
roditeljstvo

JKanali
Drustvene mreie
|Facebook, Twitter,

Instagram, Youtube)

Webstranica i mobila
aplikacija

Roditelji

Tratilica Google

Korisnicki segment

Roditelji djece u dobi
od 1-3 godine

Struktura troskova

Hardver
Marketinike kampanje

Putowvanje u SAD

Razvoj i edriavanje sustava

Tokovi novca

Prodavanje senzora

Pretplata na dodatne funkcije u aplikaciji

Slika 23.

Business Model Canvas prikazan za startup Juvo-Home Friend
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izmedu djeteta i
roditelja kod postojedih
proizvoda
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vrijednosti
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opasnoga mjesta

Metrike

Pracenje uspjesnosti
dojava senzora
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prednost

Senzor raspoznaje
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dogodi opasna situacija
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obavijesti roditel] na
aplikaciji Roditel]i
Trazilica Google

Struktura troskova Izvori prihoda

Trogkovi priviafenja korisnika Prodavanje senzora

Distribucijski trofkovi
Pretplata na dodatne funkcije u aplikaciji
Razvoj i odrzavanje sustava

Hardwver

Marketinike kampanje

Putowanje u SAD

Slika 24. Lean Canvas prikazan za startup Juvo-Home Friend

7.6.  Petlja: Izrada — Procjena — Udenje

Nakon pronadenoga potencijalnog rjeSenja proizvoda te napravljenog poslovnog modela,
kre¢e se u najvazniji dio Lean startup metode, a to je petlja povratnih informacija: Izrada —
Procjena —Ucenje. Potencijalno rjeSenje potrebno je potvrditi hipotezom vrijednosti koja
procjenjuje hoée li ono biti vrijedno Kkorisnicima na koriStenje te hoce li biti zadovoljni
proizvod. Za to je najbolje provesti razgovor s potencijalnim korisnicima tj. ciljanim
korisnicima, u ovome slu¢aju su to roditelji djece u starosti od 1. do 3. godine. Prije samog
procesa izrade rjeSenja, metodom fokus grupe provedeni su razgovori 1 prezentacija rjesenja s
ciljanim korisnicima koji bi potencijalno mogli koristiti proizvod te na temelju takvih
razgovora i prikupljenih podataka mogli napraviti faze procjene i ucenja. Faza procjene dala
je rezultat da korisnici ne bi koristili navedeni proizvod. Razlozi su bili: dijete moze skinuti

narukvicu, za vrijeme toplijih vremena mogle bi se pojaviti iritacije zbog narukvice i samog
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materijala izrade narukvice, zabrinutosti da bluetooth narukvica zra¢i §to moze utjecati na
kasniji razvoj djeteta. Na temelju ovih saznanja i dobivenih podataka, napravljena je faza
ucenja koja je dovela do zakljucka da ne bi imalo smisla razvijati ovo rjeSenje zato $to su
korisnici nasli puno razloga zasto ga ne bi koristili, dok je s druge strane utvrdeno da
potencijalni korisnici stvarno imaju taj problem te nisu zadovoljni trenutnim rjeSenjima na
trzistu. To je dovoljan razlog da treba ostati u ovome segmentu korisnika i nuditi im tu
vrijednost, ali je potrebno napraviti drugo, bolje rjesenje za korisnike. Zakljuceno je da je
potrebno napraviti zaokret u tehnologiji. Zaokret u tehnologiji donosi da je potrebno osigurati

bolju realizaciju proizvoda u obliku boljih radnih karakteristika proizvoda.

Tim se opet nasao na pocetku te je iSao ponovo metodom oluje mozgova smislio nekoliko

rjeSenja:

e Kapacitivni senzor djeluje na temelju razlike u kapacitetu odrasle osobe i djeteta.
Odrasla osoba je bliza senzoru pa stvara ve¢i kapacitet, ali to je dosta neprecizno

e Tepih-vaga ili tepih s plo¢ama osjetljivima na pritisak koja mjeri veli¢inu stopala.
Odrasli i djeca imaju veliku razliku u veli¢ini stopala, ali dijete moze lako
preskociti/zaobici tepih

e Obrada slike/videa odnosno prepoznavanje pomoc¢u kamera dosta je precizno, ali je
dosta skupo 1 naruSava privatnost ljudi

e Senzori na stropu na temelju razlike u visini odrasle osobe 1 djeteta, odreduju koja

osoba prolazi ispod senzora

Ovoga puta, najbolje rjeSenje su senzori na stropu jer dijete ne mora nositi nikakve narukvice
ili neku drugu tehnologiju na sebi te takoder ima potpunu slobodu kretanja po domu. Opet su
pozvani roditelji na intervju te su ovoga puta povratne informacije od njih bile pozitivne i
poticajne da bi roditelji koristili proizvod na takav na¢in. Kao dodatno osiguranje i potvrdu
tvrdnji od roditelja, startup tim iSao je na razna startup natjecanja organizirana u Hrvatskoj i
Sloveniji gdje su na nekoliko njih i pobijedili te tako dobili jos vise povratnih informacija,
znanja 1 potvrdi od raznih mentora i Zirija na natjecanjima da se moze i¢i u izradu proizvoda s

minimalnom funkcionalno$¢u (MVP).

7.7.  lzrada proizvoda s minimalnom funkcionalno$¢u MVP

Nakon potvrdene hipoteze vrijednosti, sljede¢i korak je izrada proizvod s minimalnom

funkcionalnos¢u koji predstavlja jednostavnu i nedovrSenu verziju proizvoda kojom se
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korisnicima prezentira njegova vrijednost kako bi se brzo prikupili podaci te zapoceo razvoj
pravog proizvoda u pravome. Prikupljanje podataka od MVP je najjeftiniji nacin provjere da
li proizvod ide u dobrome smjeru te da li je potrebno staviti deset znacajki odjednom , ako ¢e
se koristiti samo dvije ili tri. Puno lakSe je dodati nekoliko znacajki kasnije nakon Sto
korisnici navedu da su im potrebne npr. tihog nacina rada kad je roditelj s djetetom. Napraviti
odmah gotov proizvod bez stalne suradnje s korisnicima odnosno nakrcati ga bespotrebnim
znaCajkama bez provjere njihove potrebe, samo povecava troskove i rizik da proizvod ne
uspije zbog danih pogresnih pretpostavki. Zato proizvod treba raditi korak po korak i ispitivati

1 provjeravati sve njegove funkcije i znacajke te tehnologiju.

Primjer takve jednostavne i nedovrSene verzije je prikazan na slici 25. gdje se senzor nalazi u

kucistu od kutije.

Slika 25. Izgled radne verzije senzora

Na slici 26. moze se vidjeti postavljeni senzor na stropu u kuhinji poslovnog prostora HUB-a

385 gdje se nalazi ured startupa.

Fakultet strojarstva i brodogradnje 58



Ivor Turdin Diplomski rad

Slika 26. Senzor postavljen na stropu iznad kuhinjskih vrata

Najveci problem na $to se izgubilo dosta vremena je odabir i testiranje tehnologije koja ¢e se
koristiti u senzoru jer senzor mora brzo reagirati na kretnju, to¢no izmjeriti tj. provjeriti visinu
osobe koja prolazi ispod senzora i odmah dojaviti roditelju na aplikaciju na pametnome
mobitelu da se dijete nalazi pored opasnog mjesta. Isto tako taj senzor ne smije reagirati na
odraslu osobu kada je pored opasnoga mjesta jer bi to bilo loSe za korisnicko iskustvo zbog
puno dobivanja bespotrebnih obavijesti. Takoder, u razgovoru s Kkorisnicima, oni su
napomenuli da neki od njih imaju kuénu Zivotinju te se i na to trebala obratiti dodatna
pozornost. Taj slucaj se moze rijesiti identifikacijom kuénog ljubimca pomocu ¢ipa koji bi se
stavio na ogrlicu. Ako bi netko kojim slucajem Zelio biti obavijeSten o kretnjama njegovog
ljubimca, moguce je i to, sa slicnim pristupom kao i za dijete. Profilirao bi se na temelju

visine.
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Testiranjem razlicite tehnologije, dobili su se odgovori na pitanja kakvi senzori trebaju i¢i u
kuciSte senzora. Senzor se sastoji od dva senzora: senzora kretnje (PIR senzor) i senzora
udaljenosti (Ultrasonic Sonar senzor) i mikrokontrolera (Arduino Nano) koji sluzi za
upravljanje senzorima. Senzor kretnje ima domet oko 10 m i radijus detekcije 30°-90°.
Povecéavanjem udaljenosti, povecava se i radijus detekcije (u obliku stosca). Kada je kretnja
detektirana, senzor udaljenosti pocinje mjeriti udaljenost svega Sto prode ispod. Uz
oduzimanje od visine na kojoj se senzor nalazi, dobije se visina objekta ispod senzora. Senzor
je vrlo precizan i to¢nost mu varira u svega 2 cm. Radijus detekcije mu je 30°-45°. Kada na
temelju visine zaklju¢i da se radi o djetetu, Salje obavijest. Ako je senzor aktivirao netko
drugi, nece poslati obavijest. Na slici 27. prikazani su senzori koji se nalaze unutar kucista

senzora. Visina na koju se senzor postavi se automatski izmjeri prilikom pokretanja.

!‘+

Slika 27. Senzora kretnje (lijevo) i senzora udaljenosti (desno) [41]

Napravljena je prva verzije proizvoda s minimalnom funkcionalno$¢u s ovim odabirom
tehnologije 1 znacajkama te se ona treba prvo testirati s ¢lanovima tima kako bi uvidjeli
greSke 1 napravila poboljsanja istoga. Isto tako, neophodno je razmisliti o dodatnim
problemima koji se mogu pojaviti i na koje treba obratiti pozornost i uzeti ih obzir jer bi

mogli ometati normalan rad sustava.

Kako bi se senzor mogao dati roditeljima na testiranje, morale su se komponente iz senzora u
kutiji prebaciti u manje i ljepse kuciste Sto sli¢nije kasnijem izgledu proizvoda koje ¢e i¢i na
trziSte. Za pocetak konstruiran je 3D model senzora (slika 28.) kako bi moglo utjecati na

veli¢inu 1 dizajn senzora.
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Slika 28. 3D model senzora [41]

Uz pomo¢ 3D printera, isprintano je elegantno kuciste senzora sa svim komponentama koje su
se nalazile u prvoj verziji MVP-a. Testirajuéi isprintani senzor uvidio se problem premale
veliCine otvora za senzore na kuéistu zbog Cega su se dobivala pogreSna mjerenja i krivi
podaci. Greska je ispravljena, stavljanjem vecih otvora i tada je senzor davao to¢na mjerenja.
Na slici 29. prikazano je novo isprintano kuciste senzora, a na slici 30. komponente unutar

senzora.

Slika 29. lzgled senzora za testiranje u kuéanstvima
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Slika 30. Komponente senzora

Unutar senzora nalaze se ve¢ prije navedene komponente, a to su senzor kretnje i senzor
udaljenosti, mikrokontroler te baterije koje pogone Citav sustav. Razlog zbog ¢ega senzor ima
baterije, a ne kabel za spajanje u uti¢nicu je viSe zbog prakticnosti koriStenja. Zbog toga Sto se
senzor mjerenja aktivira samo nakon §to se registrira kretnja, baterija senzora moze potrajati i
do godinu dana. Putem aplikacije roditelj ¢e moci vidjeti razinu baterije u senzoru i dobit ¢e
obavijest kada baterija padne ispod odredene razine, nakon Cega ¢e ih treba promijeniti i

staviti nove.

U isto vrijeme dok se izradivao senzor, radilo se na aplikaciji za pametne telefone pomocu
koje ¢e ljudi dobivati obavijesti o kretnji djeteta. | za nju je potrebno dosta vremena i
testiranja kako bi se rijesili problemi i potencijalne greske u programskome kodu. Aplikacija
je radena tako da bude $to viSe jednostavnija za uporabu korisniku. Aplikacije je na

engleskome jeziku.

U aplikaciju se ulazi klikom na ikonu na korisnickom pametnom mobitelu. Nakon toga
prikazuje se zaslon za prijavu u aplikaciju gdje korisnik mora upisati svoj email te lozinku,
prikazan lijevo na slici 31. Taj postupak prijave treba uciniti samo prvi puta nakon instalacije
aplikacije na mobitel. Idu¢i put kada ude u aplikaciju, prikazat ¢e mu se zaslon desno na slici
31. Na tome zaslonu, nalazi se popis svih postavljen senzora u kucanstvu sa svojim imenima

tj. mjestima gdje se on nalazi zbog toga da moze prepoznati s kojeg je senzora primio
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obavijest. Nadalje, svaki senzor ima indikator razine napunjenosti baterije tako da korisnik
moze na vrijeme puniti baterije ili staviti nove baterije. Ako postoje nove, neprocitane
obavijesti, uz ime senzora pojavit ¢e se ikona uskli¢nika. Kada korisnik dodirne ikonu jednog
od pametnih senzora, prikazat ¢e se povijest svih opasnih dogadaja u njegovom domu

prijavljenih s tog pametnog senzora.

Juvo Home Friend List of devices

|_|_| Balcony O

Batery: T3%

5 Kitchen
f Batery: T3%

e
sl Jolscd et [ S ) ¥ Bathroom
Dbl EL s
;[E? Living Room 0
Front door
< o a q 0 ]

Slika 31. Pocetni zaslon i zaslon s popisom svih senzora u aplikaciji [41]

7.8.  Testiranje i optimizacija

Nakon S$to je u proSlome potpoglavlju detaljno opisana izrada proizvoda s minimalnom
funkcionalnos¢u (senzora i aplikacije), MVP je spreman da ga se podijeli roditeljima u
nekoliko obitelji kako bi ga mogli testirati nekoliko mjeseci, u stvarnim uvjetima. Razlozi
zbog Cega se testiraju senzor i aplikacija su: dobivanje podataka u stvarnim, svakodnevnim
situacijama u domu, dobivanjem povratnih informacija od roditelja o radu senzora i
aplikacije, zapisivanje potencijalnih greSaka u radu, te moguénost dodavanja ili izbacivanja
odredenih opcija, sve kako bi sustav §to bolje funkcionirao i davao roditeljima Sto bolje
korisni¢ko iskustvo. Roditelji su dobili paket prikazan na slici 32. Juvo-Home Friend testni

paket sastoji se od pametnih senzora, pliSane igracke i aplikacije koju roditelji trebaju
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instalirati na svoj pametni telefon. Clanovi tima pratili su roditelje i cijeli njihov proces tj.
korake postavljanja senzora, upravljanja njime i pruzili su pomo¢ roditeljima u slucaju
poteskoca pri instalaciji bilo kojeg dijela sustava. Takav pristup donosi to¢an uvid iz prve
ruke na koji nacin roditelji shvacaju napisane upute, u smislu da li su dovoljno jasne ili ne, da
li imaju poteskoc¢a u postavljanju profila djeteta u aplikaciji ili nazivanju senzora, postavljanju
senzora na pravilno mjesto na kojem treba biti da najbolje funkcionira, snimanje glasa ili
biranje zvuka na plisanoj igracki za zaokupljanje djetetove paznje pri opasnim radnjama dok
roditelj ne stigne.

Slika 32.  Juvo-Home Friend paket

Jedna od prvih problema bilo je nedovoljno dobro objasnjeno pozicioniranje senzora na
stropu na mjestu potencijalne nesrece te su napravljene detaljnije upute prikazane na slikama
33. i 34. Taj dio oko pravilnog postavljanja pametnih senzora, morat ¢e se dodatno
objasnjavati u uputama, video tutorijalima i eventualnom korisnickom podrskom koja bi
postavljala senzore umjesto roditelja, Sto je krajnji slucaj. Najvaznije je da roditelji pravilno
postave pametne senzore. Oni ih trebaju postaviti na mjesta gdje senzori imaju izravnu
vidljivost djeteta kada se ono priblizava senzoru. Ako su pametni senzori smjeSteni iza neke

prepreke (poput vrata) ili ne pokrivaju cijeli ulaz u neke od soba, dijete moze pro¢i pored
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pametnoga senzora bez aktiviranja alarma i roditelj nece biti obavijesteni. Prikaz na slici 33.

pokazuje kuéanstvo u kojem su senzori krivo tj. nepravilno postavljeni.

Slika 33. Nepravilno postavljeni senzori u ku¢anstvu [41]

Uz pravilno pozicioniranje pametnih senzora koje je prikazano na slici 34., djeca ne¢e moci
uci u kuhinju ili kupaonicu, popeti se na police za knjige ili iza¢i na balkon ili izvan kuce bez

nadzora roditelja.
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Slika 34. Pametni senzori pravilno postavljeni u kué¢anstvu [41]

Na slici 35. vidi se prikaz mjerenja senzora u jednoj obitelji. Te izmjerene podatke roditelji ne
vidi u svojoj aplikaciji, nego su oni vidljivi samo programerima u pozadini napravljene
softverske aplikacije. Moze se vidjeti da je visina na kojoj je postavljen senzor 283 cm. Kada
senzor detektira kretnju, pobuduje senzor za mjerenje da on izmjeri koja je visina detektiranog
objekta. Ako je detektirana visina 77 ili 88 cm, tada senzor reagira Salju¢i roditelju
notifikaciju na njegov pametni mobitel da dijete ide prema opasnom podru¢ju doma. Ako je
detektirana visina objekta 165 ili 191 cm, to znaci da roditelj prolazi ispod senzora i senzor ne

Salje notifikaciju nego ignorira prolaze¢i objekt.
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Initialization: room height is 283
Movement detected!
Object's height: 165 cm
It's a grownup, ignore
Movement detected!
Object's height: 165 cm
It's a grownup, ignore
Movement detected!
Object's height: 191 cm
It's a grownup, ignore
Movement detected!
Object's height: 189 cm
It's a grownup, ignore
Movement detected!
Object's height: 80 cm
Baby on the run!
Movement detected!
Object's height: 77 cm
Baby on the run!
Movement detected!
Object's height: 74 cm
Baby on the run!
Movement detected!
Object's height: 186 cm
It's a grownup, ignore
Movement detected!
Object's height: 164 cm
It's a grownup, lignore
Movement detected!
Object's height: 168 cm
It's a grownup, ignore

cm

Slika 35. Prikaz mjerenja senzora

Kako bi se startup Juvo-Home Friend zastitio od daljnjih pravnih posljedica u sluc¢aju nekakve

nesrece, on se od pocetka ograduje od tvrdnje da je dijete uz sustav 100% sigurno. Sustav

samo dojavljuje roditeljima koji se i dalje moraju brinuti za sigurnost svoga djeteta. Niti jedan

proizvod ne garantira 100% sigurnost. Kako bi Sanse za to bile ¢im manje, proizvod se zato

testira u stvarnim uvjetima, kod nekoliko obitelji, po nekoliko mjeseci, prije nego Sto ¢e se

proizvod plasirati na trziSte te obavezno upozoriti roditelje da i dalje moraju paziti na svoje

dijete.
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Razgovor s korisnicima nakon testiranja je iznimno bitan kako bi se napravile potrebne
preinake na sustavu, uklonili postojeéi nedostaci i poboljsalo jos viSe korisnicko iskustvo koje
je u sadasnje vrijeme od iznimne vaznosti jer ljudi viSe nemaju vremena, a ni volje koristiti

nesto komplicirano.

Upotrebom Lean startup metode, startup Juvo-Home Friend trenutno radi na uklanjanju
postojecih nedostataka nakon testiranja, poboljSanju na optimizaciji pri radu sustava, pisanju
prijava za EU fondove i akceleratorske programe. U protivhom, da se nije upotrebljavala Lean
startup metoda pogotovo u vezi razgovora s roditeljima i zaokretom u tehnologiji, startup bi
brzo napravio proizvod s narukvicom jer je puno laksi za napraviti nego trenutni senzor te bi
se ustedjelo dosta vremena umjesto ponovnog smisljanja i izrade potpuno novog senzora. Isto
tako, proizvod s narukvicom vjerojatno ne bi bio dobro prihvaéen od strane roditelja zbog
toga Sto su roditelji imali puno zamjerki, §to ¢lanovi tima ne bi doznali da nisu slijedili Lean

startup metodu.

7.9.  Daljni koraci

Daljnji plan startupa Juvo-Home Friend je prijava za akceleratorske programe u SAD-u zato
Sto je SAD ciljano trZiSte za prodaju proizvoda i imaju najbolje programe za podrSku 1
mentoriranje startupa u trajanju od 3 do 4 mjeseca. Najpoznatiji i najbolji akceleratori u SAD-
u su Y Combinator, Techstars, Highway 1, 500 Startups i Bolt. Oni svake godine primaju
nove startupe koji poslije postaju tvrtke vrijedne milijune. Akceleratori sluze prvenstveno za
podrsku, mentoriranje, povezivane s utjecajnim poslovnim ljudima, ali i dobivanje investicije
u vrijednosti izmedu 100 000 1 150 000 dolara za udio u startup tvrtki od 5 do 10 posto,
ovisno o akceleratoru. Takoder, njihov veliki doprinos je u daljnjem razvoju iz faze prototipa
u proizvod, pronalaZzenjem partner tvrtki koje ¢e biti dobavlja¢i za komponente u pametnim
senzorima, ucenjem iz prve ruke o americkom trZiStu i kako mu Sto bolje 1 efikasnije
pristupiti, povezivanjem s potencijalnim daljnjim investitorima i tvrtkama poput Amazona,

Targeta 1 drugih, koji bi postali mogu¢i distributeri proizvoda.

U slucaju uspjesnog ulaska u program jednog od akceleratora i njegovog uspjeSnog zavrsetka
programa i dobivanja investicije te potencijalne investicije od jo§ nekog poslovnog
investitora, startup ima plan napraviti crowdfunding kampanju kako bi se skupila daljnja
sredstva za proizvodnju, ali i postizanje vidljivosti proizvoda, povezivanjem s javnosti

odnosno  zainteresiranim dijelom publike na americkom trziSte za djecju njegu i
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automatizaciju doma. Rije¢ crowdfunding predstavlja financiranje koje ¢ini skupina ljudi.
Sastavljen je od dvije engleske rijeci: crowd odnosno skupina/grupa i funding u znacenju
financiranja. Crowdfunding je proces trazenja javnih donatora za dobivanje pocetnoga
kapitala u svrhu financiranja novih projekata. Dakle, uz financijsku funkciju prikupljanja
sredstava, ona obuhvaca izgradnju zajednice donatora/ljudi koji pomazu s istim krajnjim
ciljem - da se financira ciljani projekt. Najpoznatije platforme za crowdfunding su Kickstarter
1 Indiegogo. Startup bi napravio kampanju na Kickstarteru zbog toga Sto je Kickstarter vise

platforma za financiranje inovativnih tehnoloskih projekata.

7.10. Procjena postignutih rezultata

Startup Juvo-Home Friend poceo je sluzbeno s radom kada se formirao tim u rujnu 2015.
godine. Idealni plan rada s vremenima i godinama prikazan je na slici 36. ldeja koja se prvo
smatrala jako dobro, njenom validacijom ideje kod roditelja nije dobro prosla te se moralo
pristupiti smiSljanju novoga rjeSenja. Nakon smiSljenog novoga rjeSenja, startup je opet
napravio validaciju ideje s roditeljima te je ovaj put validacija bila uspjesna. Takoder, tim se
prijavljivao na razna natjecanja odrzana u Hrvatskoj i Sloveniji te na nekim i pobijedio.
Pobjede na PAR poduzetnickom kampu u Rijeci i Startup Campu u Rijeci u organizaciji
americke ambasade te pobjeda u Ljubljani na HighTech XL natjecanju, startup je potvrdio da
novo rjeSenje ima velikoga potencijala za uspjeh. U idealnom planu, gotov proizvod se
oc¢ekivao u svibnju 2017. godine i da testiranje s roditeljima u domovima kre¢e odmah nakon
toga te da traje do sije¢nja 2018. godine. Nazalost, taj idealni plan nije bilo moguce provesti
ne zbog nerealnih stavljenih rokova nego zbog kompliciranosti izrade tehnologije i algoritma
unutar senzora koja je na kraju oduzila zavrSetak senzora za skoro godinu dana. Kako se radi
o osjetljivom podrucju jer se radi o sigurnosti 1 to prvenstveno djec¢joj, sve se mora prvo vise

puta testirati i provjeravati zbog toga Sto sve mora biti skoro perfektno.

L Validaciia idei G . Testiranje i Crowdfunding
Okupljanje tima alidacija ideje otov prototip optimizacija Akcelerator SAD kampanja
Rujan 2015. Lipanj 2016. Svibanj 2017. Sijecanj 2018. Srpanj 2018. OZujak 2019.

Slika 36. Idealni plan

Na slici 37. prikazan je plan nakon Sto se senzor zavrSio i dao na testiranje roditeljima.

Optimizacija senzora i uklanjanje nedostataka ¢e se sada raditi kako bi sve bilo spremno do
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prijava za akceleratore u SAD-u koji s programom pocinju u srpnju 2019. te crowdfunding
kampanjom nakon zavrSetka programa i napravljene pripreme za nju. Ona se ocekuje u

ozujku 2020. godine te se startup nada da bude uspjesna.

L Validaciia idei G . Testiranje i Crowdfunding
Okupljanje tima alidacija ideje otov prototip optimizacija Akcelerator SAD kampania
Rujan 2015. Lipanj 2016. Travanj 2018. Sije€anj 2019. Srpanj 2019. OZujak 2020.

Slika 37. Stvarni ishod plana

Usporedbom idealnog i stvarnog plana, moze se vidjeti kako startup od idealnog plana
odstupa godinu dana zbog ve¢ objasnjenih problema pri razvoju senzora. Tako da je plan s
ulaskom u akceleratorski program i crowdfunding kampanjom pomaknut za ¢itavu godinu

dana.

7.11. VaZne metrike za pradenje uspjesSnosti startupa

Nakon §to se u prethodnom potpoglavlju napravila procjena postignutih rezultata na razini
pracenja rokova postavljenoga plana, potrebno je isto tako napraviti plan tj. projekcije
prodaje, prihoda i rashoda te programsku podrS$ku za pracenje metrika kako se taj plan

izvrSava tj. koliko je uspjesnost izvrSavanja naspram napravljene projekcije.

7.11.1. Projekcije prodaje, prihoda i rashoda

Za napraviti projekcije prodaje, prihoda i rashoda treba se otprilike znati kolike bi bile cijene
proizvoda u prodaji i kolika je kalkulacija svih troskova. Kada se nema podataka o proslosti
prodaje, potrebno je pogledati koliko je konkurencija sliénog proizvoda (ako uopcée postoji
konkurencija sa slicnim proizvodom) prodavala prijasnjih godina i koju stopu rasta prodaje je
imala. Pomocu tog saznanja, rade se godiSnje projekcije prodaje te se na temelju toga rade

projekcije prihoda i rashoda.

Startup Juvo-Home Friend stavio je da cijena jednog senzora iznosi 550 kn, odnosno kada se
uzima veca potrebna koli¢ina dobije se popust na koli¢inu, §to je prikazano u tablici 3. Cijena
proizvoda jest malo visa nego u usporedbi sa slicnim tehnoloskih proizvodima, ali roditelji se

ve¢inom ne obaziru na cijenu kada je u pitanju sigurnost njihove djece.
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Tablica 3. Broj senzora u paketu i cijene paketa

Broj senzora u paketu 1 senzor 4senzora | 6senzora | 8senzora

Cijena paketa u kn 550 2000 3000 3500

Najve¢i dio prodaje pretpostavlja se da ¢e biti u paketima po 6 senzora zbog veliine
kucanstva. Isto tako, pratit ¢e se zahtjevi trzista za veli¢inom paketa, pa ako se pokaze da je
premalo ili previSe senzora u paketu, napravit ¢e se potrebne preinake paketa. Na slici 38.
vidljiva je procjena prodaje tijekom godina. 2019. godine prodaja ¢e biti jako mala jer ¢e
proizvod tek biti finalno zavrSen i1 pusten na trziSte, dok ¢e se 2020. godine prodaja povecati
zbog crowdfunding kampanje kada ¢e ljudi vise saznati za proizvod startupa Juvo-Home

Friend. Tijekom godina broj prodanih paketa korisnicima ¢e se samo povecavati.

Procjena prodaje
10000
9000 8592
8000
7000
6000 5129
5000
4000
3000
2000 1526

1000 50 .
0 R

2019. 2020. 2021. 2022. 2023.

2758

Slika 38. Procjena prodaje po godinama

Uz procjenu prodaje, napravljena je tablica prihoda i rashoda (tablica 4.) tj. projekcije prihoda
1 rashoda po godinama. Procjena prihoda napravljena je na temelju prosjecnog paketa od 6
senzora koji kostaju 3000 kn te procijenjene prodajne koli¢ine. Rashodi su prikazani na
temelju zbroja troskova materijala, place zaposlenih, odrzavanja sustava, servera na kojima ¢e
se nalaziti podaci, marketing kampanja, amortizacije i ostalih troSkova poput iznajmljivanja

ureda, putovanja itd.

Fakultet strojarstva i brodogradnje 71



Ivor Turcin

Diplomski rad

Tablica 4. Projekcije prihoda i rashoda po godinama

2019. 2020. 2021. 2022. 2023.
Prihodi 60.000 kn 4.578.000 kn 8.274.000 kn 15.387.000 kn 25.776.000 kn
Rashodi 663.800 kn 2.329.780 kn 4.017.440 kn 6.515.620 kn 10.472.760 kn
1) Troskovi materijala 540.000 kn 1.190.280 kn 2.151.240 kn 4.000.620 kn 6.701.760 kn
2) Place zaposlenika 100.000 kn 740.000 kn 1.150.000 kn 1.512.000 kn 2.100.000 kn
3) Odrzavanje sustava 800 kn 9.000 kn 20.000 kn 30.000 kn 52.000 kn
4) Serveri 1.000 kn 9.500 kn 21.000 kn 32.000 kn 56.000 kn
5) Marketing 10.000 kn 315.000 kn 579.000 kn 799.000 kn 1.365.000 kn
6) Amortizacija 2.000 kn 14.000 kn 21.000 kn 29.000 kn 36.000 kn
7) Ostali troskovi 10.000 kn 52.000 kn 75.200 kn 113.000 kn 162.000 kn
Dobit 2.248.220 kn 4.256.560 kn 8.871.380 kn 15.303.240 kn

Moze se vidjeti da ¢e se prve godine poslovanja zavrSiti u gubitku zbog toga Sto ¢e biti
potrebno dosta novaca uloZiti u proizvodnju senzora i pronalazenje pouzdanih dobavljaca
ostalih komponenti kako bi se mogli raditi senzori u velikih koli¢inama. U daljnjim
godinama, tvrtka bi trebala poslovati pozitivno tj. imati profita koji ¢e se dalje reinvestirati u
marketing jer startupi ulazu puno novaca u njega zbog toga §to se treba procuti za njih, alii u
daljnji razvoj trenutnog proizvoda, kao i razvoj novih proizvoda kako bi se napravila paleta
raznih proizvoda. Upravo zbog takvih nalina ulaganja, tvrtka bude rasla jo§ viSe 1 brze,

odnosno bude uzimala sve vise trziSnog udjela.

7.11.2. Pracenje metrika kod startupa

Kod startupa prema Lean startup metodi koristi se inovacijsko ra¢unovodstvo Kkoje je
utemeljeno na takozvanim ra¢unovodstvenim metrikama. Pod time se podrazumijevaju
metrike poput dnevnog tj. mjeseénog prihoda od prodaje, i oni pokazuju koliko su stvarni
rezultati poslovanja u skladu s projekcijama. Od presudnog je znacenja sluziti se dostupnim,
kvalitetnim podacima i metrikama zbog §to boljeg snalazenja u stalnoj nesigurnosti startup
poslovanja. Startupi moraju definirati metrike najveceg znaCaja za donosSenje odluka i
usredotoditi se na njih. Ovisno o fazi u kojoj se startup nalazi, mjere se drugacije metrike. U
fazi razvoja, bitna je metrika povratnih informacija od korisnika, zadrzavanja korisnika da ne
otkaze usred testiranja zbog nekih nedostataka prototipa, daljnja preporuka korisnika drugim
korisnicima. Nakon te faze tj. faza u kojoj se Juvo-Home Friend bude uskoro nalazio je
pracenje mjesecnih prihoda i rashoda kada se otvori tvrtka za dobivanje investicija bilo od
investitora ili akceleratora odnosno oboje. Trenutno se pomoc¢u programske podrske prati

samo troSak na mjesecnoj bazi (tablica 5.) kako bi svi ¢lanovi tima ravnomjerno sudjelovali u
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placanju i vidjeli na $to se novac trosi. Za sada svi ¢lanovi tima rade besplatno tj. ulazu svoje
vrijeme, znanje i novce za uspjeh startupa. Pri kraju godine, nakon §to se dobije investicija,

cijeli tim ¢e se zaposliti 1 dobiti odredeni udio u tvrtki zbog ve¢ prije uloZzenog vremena i

znanja.
Tablica 5. Programska podr$ka za pracenje mjese¢nih prihoda i rashoda
Sijecanj 2019. Veljaca 2019. Ozujak 2019. Travanj 2019. Svibanj 2019. Lipanj 2019.

Prihodi 0
Rashodi 2470
1) Troskovi materijala 1000
2) Plaée zaposlenika 0
3) Odrzavanje sustava 220
4) Serveri 200
5) Marketing 150
6) Amortizacija 0
7) Ostali troSkovi 900
Dobit -2470

Sljedece godine ¢e se ve¢ imati podaci 0 prihodima i rashodima odnosno §to vrijeme bude
visSe prolazilo, podaci ¢e biti tocniji 1 bolji za usporedivanje i poboljSavanje u odnosu na
prethodni mjesec. Takoder, bitno ¢e biti 1 praenje metrika u marketingu koje su direktno
vezane za povecanje prihoda. Marketinske kampanje trebaju imati Sto bolju efikasnost 1
uspjeSnost kod privlacenja novih korisnika. Njihove vazne metrike za pracenje su aktivacija
korisnika, zadrzavanje postojecih korisnika, daljnja preporuka zadovoljnih korisnika Sto je
samo po sebi najbolja i najuspjesnija promocija proizvoda, povecanje broja korisnika koji Zele
kupili proizvod, broj sljedbenika na druStvenim mrezama zbog jacanja vidljivosti i1
prepoznatljivosti brenda na trziStu. Imaju¢i opcenito sve viSe i viSe podataka, pomocu
izradene programske podrske za pracenje uspjeSnosti Startupa, moguée je optimizirati

poslovanje i poslovne procese startup tvrtke.
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8. ZAKLJUCAK

Podatak da samo 10% startupa uspije opstati na trziStu je alarmantan. Ostalih 90% bude
neuspjesno zbog toga $to najéesée imaju neodrziv poslovni model i stvaraju proizvode koje
nitko ne zeli koristiti ni platiti. Definiciju startupa je teSko jednoznacno odrediti, ali najkrace
bi se opisala kao mala tvrtka koja Zeli sa svojim visokotehnoloSkim proizvodom brzo skalirati
u veliku tvrtku. Uvidjevsi uspjeh Lean metode u poslovanju, poduzetnik Eric Ries ju je
prilagodio za poduzetnike i startupove nazvavsi je Lean startupom metodom. Ona na drugaciji
nacin vodi kroz proces razvoja proizvoda stavljaju¢i naglasak na brze iteracije i uvid u
probleme, potrebe i Zelje korisnika. Uz metodu je usko vezan i poslovni modela kojeg je isto

tako potrebno testirati.

Nadalje opisana su znalenja, karakteristike i primjene inovativnih i pametnih proizvoda
kojima se svakodnevno povecava broj. Pojavom i daljnjim razvojem senzora, aktuatora i
komunikacijskih komponenti stvorile su se mogucénosti spajanja proizvoda na internet,
stvorivsi tako interneta stvari, mrezu koja povezuje pametne proizvode koji komuniciraju
medusobno i s korisnicima, te skupljaju, pohranjuju i dijele velike koli¢ine podataka na toj
mrezi. Faze digitalizacije ve¢ postojeceg proizvoda podijeljene su na dvije faze: dodavanje
pametnih funkcija i komponenti u proizvode te povezivanje pametnog proizvoda na internet

¢ineci tako proizvod da bude dio interneta stvari.

Na primjeru hrvatskog startupa Juvo-Home Friend, inovativnog sustava iz podrucja interneta
stvari prikazana je primjena Lean startup metode koja je pomogla u razvoju proizvoda ovoga
startupa od pocetne ideje do stvaranja proizvoda. Pomocu razgovora s korisnicima, njihovih
povratnih informacija, iteriranja, ponovnog razgovora i validacije ideje napravljen je razvoj i
izraden je proizvod s minimalnom funkcionalno$¢u. Proizvod je testiran u domovima obitelji
te se sada radi na poboljsanju i optimizaciji sustava kako bi sve bilo spremno za ulazak u
akceleratorski program u SAD-u i izlazak na trziste. Startup za prvobitnim planom kasni
jednu godinu zbog kasnjenja u izradi MVP-a. Ovisno o fazi u kojoj se startup nalazi, mjere se
drugacije metrike. Pomocu izradene programske podrske za pracenje uspjesnosti moguce je

optimizirati poslovanje i poslovne procese startup tvrtke.
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