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NOVI RAZVOJ TRZISTA
DIZAJNIRANJE | PROTOTIPIRANJE

USMJERENO NA KORISNIKE

MODUL 4




Jeste li znali. ..

Mozete koristiti module na nacin koji zelite.
Ovaj tecCaj je prilagoden individualnim
potrebama. Mozete Citati Citave module,
mozete se usredotociti na glavne pojmove,
koji Ce biti istaknuti u svakom modulu,
mozete pronadi primjere ili pokusati
napraviti test. U svakom slucaju, sigurni
smo da Cete procitati vise o tome kako
profitirati od Stedljivog poslovanja.

Kako napraviti

bolje sa manje?

SADRZAJ TECAJA .

1. Business case za Stedljive inovacije

2. TrziSne prilike za Stedljive inovacije u Poljskoj/
Madarskoj/Hrvatskoj/ Irskoj/ Ujedinjenom Kraljevstvu

3. Kreativno rjeSavanje problema

4. Novi razvoi trziSta, dizajniranje i prototipiranje usmjereno
na ljude

5. OdrzZivost i socijalna uklju¢enost u Stedljivim inovacijama
6. Financijsko planiranje za inovacije

7. Menadzment Stedljivih inovacija
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Ikone na koje ¢ete naici tijekom tecaja

lzvor

Novi razvoj trzista

Dizajniranje i prototipiranje usmjereno na ljude

Ako ste umorni od knjiga i ¢lanaka u kojima ne mozete pronaci prakti¢no i

korisno znanje.

Zapoc¢nite modul Dizajniranje i prototipiranje usmjereno na ljude, koji ¢e vam pruziti informacije o tome:

- Sto je bitno za uspje$an ulazak na nova trzista.
- Kakve su informacije kljuCne za uspjesSan ulazak na nova trzista.
- Sto je dizajn usmjeren na &ovjeka.

- Kako provoditi takav proces dizajniranja.

- Za$to su potrosaci dragocjeni u razvoju proizvoda.

Savjetujemo da se pridruzite cijelom modulu.




Demografija

Novi razvoy trZista

Donijeti odluku o razvoju novog proizvoda izuzetno je teSka, bez obzira na veli€inu

tvrtke i iskustvo. Bez obzira da li uvodite novi proizvod na isto ili novo trziste, uvijek je

potrebna odgovarajuca priprema.
Zasto? Pogledajte vanjske i unutarnje ¢imbenike koji utje€u na trziste. Oni stvaraju

unutarnje i vanjsko okruzenje.

Vanisko okruZenie

Zakoniu Drustvene
vrijednosti

Unutarnje okruZenje
Glavni posao, ljudi, kultura,
tehnologija, administrativna

struktura

Globalizacija i

intarnarinnalizari

Tehnologija Polititki Poslovna
tr7iéta

sistem



Razvoj novih trziSta zahtijeva stjecanje

opseznog znanja o0 svim elementima
unutarnjeg i vanjskog okruzenja u kojem ce
se proizvod lansirati. Karakteristike ovih
elemenata razlikuju se ovisno 0 regijama,
zemljama i kontinentima. Stoga je dobro
razumijevanje svih aspekata kljucno za
uspjesno Sirenje.

Ali klju€na pitanja prije ulaska na novo trziste
su sljedeca:

- Koje je vase ciljno trziste?
- Koji je profil kupca?
- Na kojem prostoru?

- Je li provedena analiza trzista?

Jeste li znali...

Cak i iskusne tvrtke ponekad ne uspiju uspje$no predstaviti nove proizvode na
trzistu. U travnju 1994. anglo-nizozemski Unilever lansirao je novi prasak za
pranje "Persil Power" Sirom Europe. Proizvod je bio inovativan zbog svog
novog sastojka, prema kojem je trebalo bijelo prati na nizim temperaturama.
Nazalost, izvjeséa glavnog konkurenta i drugih asocijacija istaknula su da pod
posebnim uvjetima ovaj novi deterdzent znacajno ostecuje odjecéu. Kao
rezultat toga, proizvod je povucen, a Unilever je izgubio oko 300 milijuna
funti.

Zasto?

Faza testiranja novog praha odrzana je u nizozemskim domacdinstvima, gdje
ljudi imaju naviku sortirati odjecu (bijelu od obojene tkanine). Za razliku od
sjevernih Europljana, potrosaci na jugu imaju naviku prati bijelu i obojenu
odjecu zajedno na visokoj temperature bez obzira na upute.

Nadalje, suradnja izmedu odjela za istraZivanje, razvoj i marketing bila je
neucinkovita.

Izvor: Tidd J., Bessant J., Pavit K.,(2001)
Edition, Wiley

anizational change, Second




" TARGET MARKET

Ciljano trziste je trziSna grupa kupaca kojima e se proizvodi ili usluge

prodavati. Ova je grupa definirana profilom kupca.

Profil kupca trebao bi pruziti informacije o:

Vrsti kupca

Pojedinac Poslovno

Opéenito: Opéenito:

Spol, dob, braéni status, roditeljski Vrsta poslovanja, industrija, broj godina
status, profesija, financijski profil, poslovanja, broj zaposlenih, proizvodi ili ——
prihodi, ulaganja, dugovi usluge, organizacijska struktura, godisnji

prihod, zemljopisno podrucje djelovanja

Potrebe kupaca:

Potrebe kupaca: Donositelji odluka vezanih za kupnju,

Kupovne navike, zivotni stil, interesi, posebne potrebe, druge potrebe, Kako se

8to je njima vazno, religija, svjetonazor va$ proizvod razlikuje od aSeg konkurenta.




NIHAO!

Demografija bi trebala odgovoriti na
pitanje je li naSa ciljna skupina stabilna,

da li se Siri ili se smanijuje.

Dobro pripremljena analiza trzista
trebala bi:
odluku i dati

obrazlozenje za zapoceti (ili ne) za

-Podrzati Vasu

oCetak stvaranja novog proizvoda i

usluga ulagenjem razli€itih sredstva.
- Uvijeriti Vas da ¢e kupci kupovati

Vas proizvod jer postoji potreba za njim.

Jeste li znali...

Prema posljednjim podacima (rujan
2018.) globalna populacija iznosi 7,6
milijardi.

lako se trenutni prosjecni porast
stanovniStva procjenjuje na 83 milijuna
ljudi godiSnje, Europa se prema stopi
fertiliteta. Kontinent koji najbrze raste je
Afrika. Najnaseljenija je Azija sa 60%
globalnog stanovnistva (preko 4,5
milijardi).

Predvida se da ¢e globalno stanovnistvo
2055. godine dostic¢i 10 milijardi ljudi.

Ocekuje li se u Vasoj zemljji smanjenje
ili porast u sljedecih 20 godina?

Izvor: http://www.worldometers.info




TipiCna analiza trzista ukljuCuje:

Analiza trzista

1. Opis industrije i njen izgled
2. Ciljano trziste ukljugujuéi profil kupaca i veli¢inu trzista IRl = 2

. Analizu konkurencije (fokusiranje na izravne i neizravne konkurente . : ,
Kako napraviti profil kupca za poslovni

njihove snage i slabosti) plan https:/mww.youtube.com/watch?v=3vXZV6Nfhok
4. Analizu dionika

5. Projekcije, ukljuCujuci trziSni udio i cijene i bruto marzu High End Bolden Boase

[High price, few customers) [High price, many customers)

6. Propise
Rolls Royce iPhone

Kako TOCNO mogu istraziti trziste za nove proizvode

Labor of Love Mass Market

M aw price, few customers) (Low price, many customers)

> it’'s habanero

alsa course McDonald’s
Few CUSTOMERS Many

S

:/lwww.youtube.com/watch?v=S4mLTKv
vqdo




Pracenje trendova

Vanjski trendovi mogu se vidjeti u svim industrijama. Istrazivanje tih trendova moze donijeti vrijednu
inspiraciju da uvedete Stedljive inovacije.

Primjer: Body Shop nudi prirodnu kozmetiku. Body Shop napustio je glamuroznu imidz, koji je obi¢no
prisutan u maloprodajnom sektoru. Usredotocili su se na prirodne sastojke i promicanje zdravog nacina

Zivota. Usporedba faktora uspjeha Body Shopa s tipicnom kozmeti¢kom tvrtkom prikazana je na slici

ispod.
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Pakiranje i
reklama
Napredna
tehnologija
Slika glamura
Prirodni
sastojci
Promicanje
zdravog
nacina Zivota



Dizajn usmjeren na korisnika
Proces razvoja novih proizvoda / usluga s fokusom na korisnike u svim fazama.

Ljudska perspektiva je u sredistu.

“ #
s N




Primier

Cetkica za zube — svi koriste &etkicu za zube jer je osnovni instrument za

oralnu higijenu. Neki preferiraju ru¢ne Cetkice, neki elektricne.

Jeste li primijetili razliku izmedu Cetkice za zube za odrasle i Cetkice za

zube za djecu? Pogledajte kako je koncentracija na djetetovo

ponasanje inspirirala jednostavna poboljSanja.
“(...) vec¢ desetljecima djecje cCetkice za zube bile su uglavhom
samo manje verzije Cetki za odrasle. Na projektu za Oral-B, stavili
smo Cetkice za zube u ruke male djece i brzo primijetili ,fenomen
Sake*“. Mala djeca stisnu Cetkicu cijelom svojom Sakom, za razliku
od starije djece koja koriste vrhove prstiju. Isprva, €ini se gotovo
paradoksalnim da bi djeCje Cetkice bile deblje od onih za odrasle,
ali ne kad ih vidite u uporabi. Tako smo napravili debeli i mekani
hvat s kojim bi im bilo lako rukovati. Oral-B-ov novi mekani hvat
izgleda i ima osjecCaj poput igracke, Sto je dobra stvar kada uzmete

u obzir da Sto dulje djeca peru zube, to bolje. ”

Izvor: Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books, p. 34
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Jeste li znali...

e Grancice s izlizanim krajevima bile

su prve higijenske mjere 3500
godina prije Krista.

o Cetkica za zube napravljena od tvrde

svinjske dlake je prva Cetkica koja
nalikuje modernoj Cetkici za zube a
izumljena je u Kini u 7. stoljecu.

e U Europi prva masovna proizvodnja

Cetkica za zube zapocela je u 1780.
godini

e 1938. zivotinjske dlake zamijenjene

su sinteti¢kim vlaknima.

e Prva elektriéna éetkica za zube

izumljena je u Svicarskoj 1954.




Smjernice za proces dizajna umjeren na korisnika

PITANJA

Kako je ponasanje,

Kakva su iskustva ljudi? T . Sto ciljamo uiniti za Koje intervencije treba
motivacija i vjerovanje . o
oo ljude? stvoriti?
ljudi?
PODACI uVIDI PRILIKE
Intervju Analizirajte i Postavljajte ,Kako Prototipi
zakljucite bismo mogli...”

pitanja

ALATI



Design thinking usmjeren na ¢ovjeka/korisnika

Empatija
Da biste doSli do novih rieSenja,
morate upoznati razlicite ljude,

razli¢ite scenarije, razli¢ita mjesta.”

Emi Kolawole, Editor-in-Residence, Stanford
University d.school

Ponavljanje, ponavljanje,

Optimiua,
“Optimizam je ono S§to vas tjera
naprijed’.

John Bielenberg, Founder, Future Partners

ponavljanje Napravite to
"Ponavijanjem, potvrdujemo  svoje " Eliminirate rizik iz procesa tako
ideje usput, jer ¢ujemo od ljudi za Sto prvo napravite nesto
koje zapravo dizajniramo.” jednostavno. | uvijek ée te naudit
Gaby Brink, Founder, Tomorrow Partners Iekciju iz toga. "

u Krista Donaldson, CEO, D-Rev

User-centered Design: Aga Szostek at
TEDxWarsaw

https://www.youtube.com/watch?v=k7CX2JYXfE8
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Ucite od neuspjeha

‘Nemojte to smatrati neuspjehom,
zamislite ga kao dizajniranje
eksperimenata kroz koje Cete uciti”.

Tim Brown, CEO, IDEO

Prigrli nejasnoc¢u
,Zelimo dati sebi dozvolu za istraZivanje
mnogo razli¢itih mogucnosti kako bi se

pravi odgovor mogao otkri samfi“,

Patrice Martin, Co-Lead and Creative
Director, IDEO.org

» o) 045/12:10



https://www.youtube.com/watch?v=k7CX2JYxfE8

Prototipiranje
Razvijanje i prototipiranje rjeSenja, rezultira stvarima koje utjeCu na ljudsko ponasanje i iskustvo.

Ovo je jedna od faza dizajna usmjerenog na korisnik, ali nije posljednja. Treba ih provjeravati onoliko

)

Saca? Cini se

puta koliko to zahtijevaju potrebe korisnika.

RIESENJA
(PROTOTIPIRANJE)

gura

da je lako pod uvjetom da potrosaci budu ukljueni u diza)
vlastite potrebe. k j

Il prilagodavanje proizvoda za



Sto znadi da postaju prosumeri.

Sto se prije uklju¢e prosumeri, to ¢emo dobiti uspjesnije prototipove / rieSenja. Stoga bi prosumeri

trebali biti uklju€eni u sve klju¢ne faze stvaranja novog proizvoda: koncepciju, razvoj i komercijalizaciju.

1. Otkrijte potrebe i snove prosumera

Potrebe i snovi potroSaca ne bi trebali biti tajna.

Primjer: _Web stranica MyStarbucksldea.com stvorena je za prikupljanje ideja
Starbucksovih kupaca - globalne mreze kafica. Nakon Sest godina
prikupljeno je preko 190 000 ideja u svrhu poboljSanja, od Cega je
preko 300 implementirano. Na primjer, kupci su trazili brzi WiFi ili set

zakrpa za bicikle, za potrebe onih kojima se ispuSe guma.

Izvor: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st
ed.). New York: PublicAffairs.
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2. Ukljucite prosumere u zajedni¢ko razvijanje rjeSanja

Napredno istrazivanje i razvoj (R&D) i istraZivanje trziSta ne jamce uvijek uspjeh na trzistu. Nazalost, gotovo 90%
proizvoda ne uspijeva pri pokretanju jer ne zadovoljavaju potrebe kupaca. Stoga se ¢&ini da je uklju€ivanje
potroSaca u razvojnu fazu klju¢no za uspjesno pokretanje proizvoda.

Primjer: Danone - globalna tvrtka za proizvodnju hrane i pi¢a - prije nego $to je u SAD-u lansirala svoj novi jogurt

sa niskim udjelom ugljikohidrata, dotakli su se Affinnove kako bi identificirali klju¢ne

S|

- . . . ) . . L. B
znacajke proizvoda koje su vazne za potencijalne potrosace. Takva procjena potroSaca g

rezultirala je poboljSanjima koja su ima tada pomogla da preuzmu 11% trziSta light

jogurta nakon lansiranja Light 'n' Fit Carb & Sugar Control jogurta. N

?p\

Preporuke prijatelja ili obitelji djeluju bolje od najskuplieg oglasa. Stoga su potrosaci najbolji ambasadori brenda.

3. Potrosaci mogu sudjelovati u marketingu, brendiranju i distribuciji

Stovise, oni bi mogli biti ukljueni u obavljanje nekih odabranih zadataka koje je prethodno obavljala samo tvrtka.
Primjer: DHL - globalna logisti¢ka tvrtka - ukljuCila je svoje kupce da isporu€uju pakete ostalim kupcima u

zamjenu za novC€ane nagrade. Takav nacin se prakticira u Stockholmu.

- ——
lzvor: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1* ed.). New York: 7"'
PublicAffairs. g
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Prosumeri i njihove razli€ite uloge

MozZete li razmotriti angazman prosumera uzimajuci u obzir sljedece uloge?

Sanjari (bududi davatelji
scenarija)

Popravci (pomozite
drugim kupcima)

Validatori
(Potvrduju ideje)

Prodajni agenti (isporuka
u zadnjem kilometru)

Ideatori (novi
davatelji ideja)

)
d-h
.
e
™
L 4

EDBALEDED
IO D b D

%
;

Evandelisti (ambasadori Proizvodaci (tvorci
marki) proizvoda)

Izvor: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1* ed.). New York: PublicAffairs.




o

Zelite li saznati vide o razvoju novog trzista, dizajnu ili prototipiranju
usmjerenom na korisnike?

PreporuCujemo Vam da Koristite sljedece izvore:
Web stranice: Videa

http://ww What is Human Centered Design?
w.worldo https://www.youtube.com/watch?v=musmgKEPY20

meters.info/world-population/ Impacting through human centered design | Evan Fried | TEDXMSU
https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding- https://www.youtube.com/watch?v=0Q1830GQUcNc

asia/
https://www.greenbook.org/company/affinnova https://www.youtube.com/watch?v=UQYoWwHg3gA

https://ideas.starbucks.com/

] _ _ _ _ _ Creating a Sales and Business Development Strategy - Entrepreneurs
https://www.interaction-design.org/literature/article/design- 2009/10

https://www.youtube.com/watch?v=0B2t8UvXMWU

thinking-get-started-with-prototyping

https://www.cleverism.com/enter-new-market/

https://fitsmallbusiness.com/customer-profile-template-examples/

Design Thinking: Solving Life’s Problems | Suresh Jayakar | TEDxCren: haw
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http://www.worldometers.info/world-population/
http://www.worldometers.info/world-population/
http://www.worldometers.info/world-population/
https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding-asia/
https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding-asia/
https://www.greenbook.org/company/affinnova
https://ideas.starbucks.com/
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.cleverism.com/enter-new-market/
https://fitsmallbusiness.com/customer-profile-template-examples/
https://www.youtube.com/watch?v=musmgKEPY2o
https://www.youtube.com/watch?v=QI83OGQUcNc
https://www.youtube.com/watch?v=UQYoWwHg3qA
https://www.youtube.com/watch?v=OB2t8UvXMWU

Drugi izvori:

Osterwalder A., Pigneur Y.. (2010) Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers, Wiley

Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1* ed.). New York: PublicAffairs.
Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books

Kotler P., (2014) Kotler on Marketing: How to Create, Win, and Dominate Markets, Free Press; Reprint edition

Kovandova S., (2014), Marketing strategy for new market development, LAP Lambert Academic Publishing




Da li ste spremni za brzi TEST?

Znanje koje ste stekli nakon pohadanja ovog modula mozete brzo potvrditi.

Odaberite toc¢an odgovor (test viSestrukog izbora)

1. Prije ulaska na nova trzista
a. bitna je samo demografija, jer velika populacija znaci uspjeh
b. potrebno je provesti detaljnu analizu trziSta
c. ucenje o potrebama potro$aca je presudno
2. U razvoju novog proizvoda ili usluge
a. Faza istraZivanja i razvoja najvaznija je jer pruza nova rieSenja
b. Covjek je u sredistu — njegova oCekivanja, stil zivota, navike itd.
c. tvrtke bi trebale suradivati s potroSaCima
3. Prosumeri
a. mogu igrati razliCite uloge u razvoju proizvoda

b ocjenjuju proizvode samo putem drustvenih medija
c. njihove preporuke nisu bitne, reklama je najmocniji alat




- Abketivnost

Zamislite da vodite kafi¢ i slasti¢arnicu (ujedno i pecete kolage) u kojoj kupci mogu popiti kavu i pojesti
kolaCe ili naru€iti torte za van. VaSa trgovina nalazi se u blizini sveucCiliSne zgrade, pa dio VasSeg
prihoda ostvarite od strane studenata. Pripremite opéi profil kupaca pomocéu donjeg predloska

Grupe potrosaca Studenti Druga grupa... Druga grupa...
Godine 19-26

Sto je najvaZnije za grupu? Cijena | brza usluga

Kakav je marketing najbolji za Kartice vjernosti sa popustima

grupu?

Koji je marketinski kanal najbolji za | Drustveni mediji, e-mail
pristup grupi?

Drugi komentati Nisu prisutni tijekom ljeta

Odaberite jednu grupu i napiSite detaljan profil potroSaca koristeCi smjernice
predstavljene u modulu.

Koja je vasa ciljna skupina?
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