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PREGLEDNI RAD

STARTAPI: TIPOVI, VRSTE, FAZE RAZVOJA |
KARAKTERISTIKE USPESNIH KOMPANLJA

Momirovié¢ Andelal

SaZetak: Kako je razumevanje ovog novog nacina poslovanja
jako vazno, neophodno je definisati startape, tipove i faze
njihovog razvoja. Cilj istraZivanja jeste predstaviti i razumeti sta
su startapi i kako startapi posluju, kroz koje faze prolaze, sta utice
na njihov izbor, kroz koje faze razvoja prolaze ove kompanije od
svog pojavljivanja i pocetne ideje o izgradnji do njihove poslednje
faze. U samom uvodnom delu rada bice prikazana relevantna
literatura na osnovu koje ce se utvrditi definisanje i znacaj
startapa, tipova startapa i faze razvoja kroz koje, prilikom svog
poslovanja, ove kompanije prolaze. Analizom ¢e se doci do
zakljucka na osnovu kojih parametara startapi usmeravaju svoje
poslovanje. Prvo ce biti objasnjen startap, odluke Koje se donose
prilikom kreiranja, ali i izbor tipa startapa koji ¢e se formirati na
samom pocetku. Na kraju ce se, nakon prikaza karakteristika
uspesnih startapa, zakljuciti koje su to karakteristike koje ove
kompanije moraju posedovati da bi ostvarile svoj cilj, odnosno,
da bi u kratkom periodu u kom posluju (obicno 5 godina),
ostvarile sto veci uspeh i razvoj.

Kljucne reci: startapi, faze razvoja, karakteristike, ciljno trZiste,
razvoj.

UvoD

Startap kompanije su se relativno skoro pojavile u regionu i na
nacionalnom trzistu, na kome su se kao ,nove kompanije“ osnivale prema

! andjelamomirovicl@gmail.com
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uzoru na strane startape, ali u uslovima naSeg trziSta. Kako se za ovaj
model poslovanja do skoro nije znalo, one su se susretale sa brojnim
izazovima. Na samom pocetku, trebalo je ovaj novi model poslovanja
predstaviti na trzistu, tako da bude razumljiv javnosti i prihvacen od
strane saradnika, ali i formirati tim i pronadi ciljnu grupu. Danas je broj
ovih kompanija na teritoriji Srbije porastao, ali se o njima tek od nedavno
govori. Kako je malo znanja o ovom poslovanju, neophodno je definisati ih
i predstaviti Sta su ove kompanije, kako se i sa kojim ciljem razvijaju, koji
su razlozi njihovog poslovanja, kako se osnivaju i kroz koje faze razvoja
prolaze. PoSto su kompanije koje kratko posluju, ne teZe stvaranju
odrzivog poslovanja i porastu kompanije, neophodno je razumeti svrhu i
nacin njihovog poslovanja. Objasnjenjem i prikazom karakteristika koje
moraju posedovati startapi, kako bi bili uspesni, jasno ¢e se zakljuciti kako
bi trebalo ove kompanije usmere svoje poslovanje, na ¢emu je njihov fokus
i na ¢emu je bazirano njihovo poslovanje.

TEORIJSKO ODREDENJE STARTAPA

U definisanju startapa polazi se najpre od ¢injenice da je ovo preduzetnicki
poduhvat, novoosnovani odrzivi model poslovanja koji beleZi sve vecu
primenu i razvoj u zadovoljavanju trZisnih potreba za inovativnim
proizvodom ili uslugom (Blank i Dorf, 2012). Ovo su organizacije koje su
formirane na neodredeno vreme, teZe ka stvaranju takvog poslovnog
modela koji ¢e pruzati mogucnost rasta ovog preduzetni¢kog poduhvata
(Leci¢- Cvetkovi€ et al., 2017). Neke od definicija koje su izdvojili autori
Triphati i saradnici (2018) jesu: Startap se definiSe kao covekova
institucija stvorena za stvaranje novih proizvoda u ekstremnoj situaciji i
neizvesnosti. Druga definicija koju ovi autori izdvajaju kao znacajnu jeste
,otartap je organizacija sa ogranicenim iskustvom, koja radi sa
neadekvatnim resursima i pod uticajem nekoliko faktora, kao Sto su
investitori, kupci, konkurenti i upotreba dinamic¢nih tehnologija proizvoda
(Triphati et al., 20018). Autori Blank i Dorf (2012) startap definiSu kao
privremenu organizaciju koja posluje na odrZiv nacin. Za startap
kompanije je karakteristicno kratkorocno poslovanje, koje je bazirano na
konstantnom Kkreiranju novih inovacija, proizvoda, usluga, bazirano na
savremenim i novim digitalnim tehnologijama. ,, Zakonom o inovativnoj
delatnosti“ u Republici Srbiji ovim kompanijama se mogu smatrati sve one
novoformirane koje o¢ekuju sve veci rast u Sto kracem vremenskom roku,
nove inovacije, jednostavan nacin poslovanja, koji se viSe ne bazira na
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tradicionalnim planovima (Veki¢, 2022). Merenje uspeSnosti startapa
procenjuje se na osnovu hjegove mogucénosti da u isto vreme ne dovede do
porasta troskova, a da zadovolji trZiste odredenim proizvodima, odnosno
uslugama (Duening et al., 2020).

Tipovi i vrste startapa

Kako navode autori (Blank i Dorf, 2012) startapi se mogu svrstati u 6
grupa:

1. Startap mali biznis - vedina startapa €ini grupu manjih ili mikro
preduzetnickih kompanija. Ovo su obi¢no porodi¢ne kompanije, koje
nemaju mogucénost povecéanja poslovanja na veca trzista, obi¢no su u
pitanju zanatske radnje, agencije, trgovinske radnje, saloni lepote i sl.
Kompanije su obi¢no osnovane sopstvenim uloZenim sredstvima
preduzetnika ili kapitalom koji je pozajmljen od bliskog okruZenja.
Imaju veliki lokalni znacaj, ali ne i veci.

2. Skalabilni startap - ovi preduzetnici od samog osnivanja imaju viziju
velikih, globalnih kompanija, koje ¢e promeniti planetu, npr. Google,
Facebook, i sl. Za razliku od porodi¢nog biznisa, ovaj tip startapa tezi
da proda udeo, kako bi povecao prihode. Oni traZe investitore,
najbolje vizualiste i inovatore kako bi ih zaposlili. Kako je u pitanju
visokorizitna finansijska investicija, uloZeni kapital investitora je
neophodan. Kako i sam naziv kaZe, skalabilnost je uslovljena
potrebom dodatnog ulaganja koje je rizi¢no, ali neophodno za brzi
razvoj kompanije.

3. Startap za prodaju - Kada je u pitanju osnivanje online aplikacija,
cene ovog poduhvata su pale. Da bi se kreirala aplikacija, prema
potrebama korisnika i imala moguénost koriS¢enja od strane milion
korisnika, kapital neophodan za ulaganje je od 100.000 do milion
dolara. Ovde se obic¢no radi o koriS¢enju kapitala uloZenog od strane
,biznis andela“. Prodajna cena ovog startapa je oko 5 do 50 miliona
dolara, investitori ¢e takode zaraditi milione.

4. Socijalni startapi - Socijalni preduzetnici su ambiciozni, veoma
entuzijasti¢ni i optimisti¢ni u svojoj misiji da kreiraju novitete. Pre
svega, druStveno-odgovorno posluju i veoma svesno, stavljajuci
upravo akcenat na druStvenu odgovornost, umesto na profit, kao sto



| 84 Momirové Andela

je slucaj u prethodno navedenima startapima. Zato ova vrsta i moze
imati razlic¢ite forme poslovanja, kao $to su neprofitne, profitne ili
hibridne organizacije.

5. Startap velike kompanije - Za njih je karakteristican kratak Zivotni
ciklus, on se proteklih godina samo smanjivao. Ovde je vrlo uocljivo
da lean startap moze biti primenljiv i u osnivanju velikih kompanija.
Karakteristican je ovde i efekat smanjenja troskova. Velike
kompanije koje se osnivaju na ovaj nacin moraju uvoditi nove
kreacije i proizvode u toku Citavog svog poslovanja. Svi prethodno
navedeni tipovi startapa imaju razli¢ite misije, ciljeve i nacine
poslovanja. Sve one na osnivanju budu javnosti nalik pocetka velikih
korporacija, ali startapi teZe pronalasku skalabilnog i odrZivog
modela. Ove male kompanije u pocetku teZe stalnim inovacijama
kako bi mogle da postanu velika preduzetnicka kompanija.
Zadrzavaju svoje osnivace, kako bi mogli da opstanu.

6. Startap kao stil Zivota - Startapi i preduzetnicki poduhvati koji
posluju iskljucivo za svoje potrebe i porodicu su sve popularniji, oni
se odlucuju za posao sa kojim se sre¢u svakog dana, hobijem ili stilom
zivota (Celié, 2016).

FAZEURAZVOJU STARTAPA

Formiranje zajednice od osnivanja startapa i nacini na koji se razvijaju,
najbolje je prikazati kroz faze razvoja startapa. Kao i nacine privlaCenja
drugih zajednica, razloga za ulazak startapa u ove zajednice, ali i naCine
poslovanja kako prilikom njihovog osnivanja, tako i u kasnijim fazama
njihovog razvoja i komuniciranja. Za startap je karakteristicno da ima
svoje faze razvoja na osnovu vremenske dimenzije, ali takode je poznato
da je ove faze nekad tesko odvojiti, jer nemaju jasno definisan pocetak i
kraj u praksi. Nguyen- Duc i saradnici (2016) navode Cetiri faze, ali u
okviru njih i kriterijume za izlaz iz istih (nov¢ana vrednost na osnovu
stanja proizvoda). Faze se mogu najbolje prikazati i razumeti kada se
predstave po dimenzijama. Pre svega, one obuhvataju: timsku i
organizacionu kulturu, njihove ciljeve, prihode i kapital, proizvode i
modele poslovanja. Pored razvoja, organizacije koje se primecuju kroz
faze, primecuju se i znacajni pokazatelji dimenzija i skaliranja startapa
(Kurnbhat i Sushil , 2018).
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Slika 1. Faze u razvoju startapa (owlab.group, 2020).

Faza ideje | > Faza provere pre > MVP | MMP > Pobolj3anje > Fazarasta |
Istraivanja pokretanje startapa proizvoda zrelosti

1. Faza ideje - vezuje se za sam nastanak individualne ideje, koju je osnivac
podelio sa timom, te su zajedno napravili plan, izneli misljenja i predloge i
pocetnu viziju ideje. Kriterijum izlaska: opsti opis preduzetnistva, poslovanja
(Nguyen - Duc et al,, 2016). Kako navode autori Kurnbhat i Sushil (2018) u
prvoj fazi startap joS uvek proverava da li je to idealno reSenje koje bi
uklonilo odredeni problem i da li bi trZiste traZilo i prepoznalo takvo reSenje.
Zatim, istrazivanje da li je ovakvo reSenje ve¢ postojalo na trzistu, ako jeste
kakav je uspeh imalo. Zatim ispitivanje, anketiranje, razgovaranje sa
potencijalnim korisnicima. Vazno je utvrditi da li ose¢aju nedostatak i da li
su spremni da izdvoje novcana sredstva za ovu uslugu/proizvod?

Grafickim prikazom je najbolje predstaviti MVP i njegovu mogucnost
uklanjanja problema i rasta. Samim tim, dobijanje osecaja prihvatanja
projekta. Uspostavljanju tima, prethodi postavljanje zajednicke misije,
odnosno misije i vizije startapa, kako bi se na osnovu zajednicke vizije
formirao tim, obi¢no ove timove Cine do Cetiri osobe (Merzloca, 2022). U
ovoj fazi se osnivaju timovi koji se kasnije mogu prikljuciti akscelatoru i
inkubatima ili stvoriti ponudu kako bi ih privukli. (Kurnbhat i Sushil,
2018). Nakon ovih koraka, akscelatori mogu biti dobar izbor. Startapi ih
angazuju ako nemaju dovoljno iskustva, imaju malo kontakta i povezanih
mreZza, nepoznato trziSte ili sektor poslovanja. Njihova svrha jeste
povecanje rasta poslovanja startapa u Sto kra¢em roku. Ovi mentori
pruzaju smernice, podrsku i strukturu poslovanja u vremenskom periodu
pretezno do tri meseca (Adhanan, 2023). Finansijska situacija je
neformalna, sredstva su joS uvek od osnivaca ili prijatelja. Za sada postoji
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samo nacrt poslovnog plana, bez prihoda (Kurnbhat i Sushil, 2018), jer u

ovoj

fazi novac nije joS uvek potreban, dok se sam tim ne formira

(Merzloca, 2022). U ovoj fazi se formira osnivacki tim, obi¢no sami
pokretaci rade, kako se radi o malom biznisu nema joS uvek sluzbenih lica,
ali ni kulture same organizacije (Kurnbhat i Sushil, 2018).

2.

Faza pre pokretanja, razvoja - U fazi razvoja organizator sprovodi svoju
ideju u poslovanje, kreira model po kome ¢e se razvijati kompanija i
poslovati, ali razvija i proizvod/uslugu (Fater capital tim, 2023). U ovoj fazi
se joS uvek formira tim koji ¢e biti ukljucen, zatim se postavlja prototip, i na
kraju preduzima akcija. Ovde je izlazni kriterijum beta odredenog proizvoda
i niz prototipa (Nguyen- Duc et al,, 2016). Autori Kurnbhat i Sushil (2018)
drugu fazu nazivaju faza validacije. Startap ve¢ plasira proizvod i uklapa ga
sa potrebama trZiSta. Meri razmenu novca koju ostvaruje, ali i pazZnju koju
privlaci na trzistu. MVP viSe nije zastupljen, sada je vec to proizvod koji ima
osnovne karakteristike. Pored zastite prava svojine, ukljucuje i metriku i
pracenje ponaSanja kupaca. Utvrduje se put pravaca kupaca. Kako je
finansiranje na samom pocetku bilo od strane porodice, prijatelja,
sopstvenim kapitalom, sada je to moZe zameniti inkubatorima, koji su
privuceni na osnovu prve faze, inovacijom novog proizvoda. Poslovni plan je
napravljen, a u ovoj fazi je uspostavljeno i poslovno ime tj. startap je pravno
lice. Prihodi su jo$ uvek dovoljni samo za validaciju modela. Sami osnivaci
napustaju svoje poslove i fokus je samo na startapu (Kurnbhat i Sushil, 2018).
Stupanje u kontakt sa zajednicama koje su ve¢ formirane od strane startapa
je 1akSe, koje sada ve¢ ¢uju za poslovanje startapa.

Faza pokretanja prodaje, lansiranja - Jako vazan segment ove faze
predstavlja poCetak i zvanino uvodenje zakonodavstva. U ovoj fazi
preduzetnicki produkt nalazi svog prvog kupca. U ovoj fazi jedini problem
moZe biti profit. (Nguyen- Duc et al., 2016). U ovoj fazi se lansira proizvod na
trziste, poCinje prodaja, kompanija ima prve kupce i ostvaruje pocetni prihod
(Fater capital tim, 2023). Osim osoba koje su startapu davale povratne
informacije, sam proizvod nije bio plasiran Sirem auditorijumu u toku samog
ispitivanja i postavljanja pripreme za njegovo lansiranje. U ovoj fazi se
ponuda deli sa Sirim trZiStem, imajuc¢i u vidu da je u prethodnim fazama
marketinskim kampanjama i promocijom javnost obaveStena o njegovom
lansiranju. Startap je sada okrenut na okruZenje u kome posluje i sva
istraZivanja se sprovode u eksternom okruzenju (Jooris, 2021).

Faza skaliranja ili kako je mnogi autori nazivaju faza rasta. Kako je u ovoj
fazi proizvod ve¢ formiran i funkcionalan, a cilj je povecanje prihoda u Sto
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kracem vremenskom periodu, fokus je na povecanju prodaje postoje¢im
kupcima, ovde angaZovanje i doprinos imaju obostranu korist i ulogu. Kada
se poveca angaZzovanje sa klijentima, povecava se i njihovo zadovoljstvo, a
samim tim i povecanja preporuka i akvizicija kupaca (Rane, 2023).
Skalabilnost je u ovoj fazi najkriti¢nija. Prelazak u ovu fazu je najuocljiviji
zahvaljujuci rentabilnosti, u ovoj fazi postaje stabilna (Nguyen- Duc et al,,
2016). Kako navodi Faster capital tim (2023), u ovoj, Cetvrtoj fazi razvoja
startapa kompanija povecava svoje poslovanje, usled povecane traznje za
njenim proizvodima/uslugama. Ova faza je poznata po najvecem riziku i
izazovima koje povecanje ulaganja kako novcanih, tako i resursa, ali i
pokretanje novih inovacija i novog poslovanja. U ovoj fazi kompanija je ve¢
ostvarila svoj imidZ na trZiStu. Za razliku od prethodnih faza, gde je akcenat
bio na Sirem trZistu, u ovoj fazi je fokus na pojedina¢nim kupcima. Ovo znaci
ispitivanje njihovih Zelja i potreba i rad na privlacenju ciljnih kupaca. Tada
vec¢ poslovanje startapa pocinje da raste i stvara ozbiljne i znacajne uspehe,
ali i s obzirom na istrazivanje sprovedeno u prethodnoj fazi, startap se
prilagodava sada ve¢ potrebama kupaca i svoju ponudu uskladuje sa
njihovim potrebama (Jooris, 2021). Nakon uspostavljanja proizvoda na
trzistu koji odgovara zahtevima kupaca, utvrduju se prihodi, ali i sprovode
jaCe i intenzivnije marketinSke kampanje (Kurnbhat i Sushil, 2018). U ovoj
fazi takode, dolazi do agresivnijih marketinskih kampanja, povecava se i
izdvaja veci kapital i budZet za prodaju i marketing. Poslovanje kompanije
vec treba da se usmeri na prestizanju konkurencije i zauzimanja pozicije na
trzistu. U ovoj fazi se nikako ne sme zaboraviti na propise poslovanja startap
kompanija (Jooris, 2021). Privlace se kupci masovno, agresivno i u vrlo
kratkom vremenskom periodu se beleZi neverovatan rast kupaca. Kompanija
prelazi iz oportunistickog u strateski projekat. U ovoj fazi moze do¢i i do
novih proizvoda koji se uvode samostalno ili u partnerstvu sa drugom
kompanijom. U ovoj fazi je nizak rizik od neuspeha, te je ovo dobra prilika za
investitore, jer se viSe ne radi o visokorizi¢nim projektima, kao $to je to na
samom pocetku razvoja startapa. Startapi su sada dobili poverenje drugih
startapa, mentora i kupaca sa kojima su u zajednici. IstraZuju se sve moguce
opcije za rast startapa. Internacionalizacija se vidi kao idealan nacin rasta.
Prihodi beleZe neverovatan rast. Fokusirana je kompanija na optimizaciju
troSkova, odnosno rast na odrziv nacin. Klju¢ni indikatori u¢inka za procese
su implementirani (Kurnbhat i Sushil, 2018).

5. Faza zrelosti: U ovoj fazi se jasno pokazuje sve veca potreba za podrskom i
definisanjem tacnih ciljeva, jer veci deo trziSta ve¢ koristi proizvode dok
ambasadori zajednice mogu pruziti efikasniju pomo¢ nego Sto bi to ucinilo
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angazovanje novog internog tima. U ovoj fazi se mogu izgraditi i baze znanja
u kojima bi oni delili svoja stecena znanja sa novim ¢lanovima(Rane, 2023).
Za startape u ovoj fazi karakteristi¢no je ostvarivanje dobiti koja je iz godine
u godinu pribliZno ista i stabilna. Startap u ovom trenutku donosi odluku da
li ¢e nastaviti svoje poslovanje i ulagati u dalje Sirenje kompanije i poslovanja,
prodati jedan deo ovog poslovanja, uvesti kadrovske promene npr.
angazovanje novog izvrSnog direktora, koji Ce se bolje snalaziti u izazovima,
ili napraviti strategiju povlacenja sa trzista (CE Marketing group, 2020). Ovo
je obi¢no najisplativija faza, gde moZe doci do prodaje kompanije ili izlaska
na berzu. Oznacava kulminaciju ¢itavog poslovanja, truda, rada uloZenog u
startap kompaniju. Pri ¢emu, treba voditi racuna da kompanija dobije
akcije koje ¢e povratiti investiciju i obezbediti dalji rast i razvoj kompanije
(Fastercapital tim, 2023). [ako se smatra zavrSnom fazom, poslovanje se ne
zavrsava ovde, konkurentnost na trziStu zahteva upravljanje resursima,
inovirati proizvode, ali i pracenje novih trendova na trzistu. ( CE Marketing
group, 2020).

Karakteristike uspesnih startapa

Prema autorima Nurcahyo et al. (2018). osnovne karakteristike startapa
mogu biti grupisane u Cetiri dimenzije, koje unutar sebe sadrze nekoliko
kategorija na osnovu kojih se uspesnost startapa meri. Slicne kategorije su
grupisane u jednu dimenziju, kako bi se lakSe mogle proceniti:

1. Organizacija - kako bi se procenila organizacija startapa potrebno je rec¢i da
su njihove karakteristike: organizacija malih razmera, pocetak razvoja t;.
mlade organizacije, homogeno okruZzenje, neformalna struktura, imaju
nekoliko diferencijacija, kao i centralizovano poslovanje (Nurcahyo et al,
2018).

2. VlasniStvo- vlasnici su i menadzeri startapa, intuitivno donoSenje odluka i
imaju direktan nadzor (Nurcahyo et al., 2018).

3. Strategija i inovacija - ,niSa“ marketing strategija, za njih je karakteristi¢no
donoSenje rizicnih odluka, oni su prvi ili drugi pokreta promena, veoma su
inovativni u kratkom vremenskom periodu, ali upravo zbog nedostatka
vremena tj. kratkog vremenskog perioda nedostaje im detaljnije istrazivanje
proizvoda (Nurcahyo etal., 2018).

4. Finansije - finansiranje se vrsi iz budZeta osnivaca ili od strane njihovih
prijatelja, porodice (Nurcahyo et al.,, 2018).
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Kako navodi autor Hongtao (2020). uspeSni startapi imaju nekoliko
zajednickih  karakteristika npr. inovativha sposobnost osnivaca,
sposobnost da se iskoristi trziSna prilika, stvaranje novih vrednosti i fokus
na kupce. Kako navodi autor Hogtao (2020). istraZivanjima koja su se
sprovodila doSao je do zakljucka da uspes$ni startapi imaju dosta sli¢nosti
narocito u iskori§¢avanju prilika, integraciji resursa i stvaranju prilika.
Prema recima autora Kofanov i Zozul'ov (2018). najuspesniji su startapi
koji su stvoreni u povoljnom spoljaSnjem okruZenju, koji imaju pouzdano
unutrasnje okruZenje i uspesSnim aktivnostima. Takode, ovi autori
smatraju da su vazne i kombinacije zahteva u kojima ¢e poslovanje
startapa biti jos uvek usmereno ka postavljenim ciljevima, ali i
postavljanje rezultata najsStetnijih kombinacija (Kofanov i Zozul’ov, 2018).
Kako navodi Hongtao (2020). kada su resursi u firmi u pitanju njihova
koli¢ina nije ograni¢ena. Pored toga Sto sve kompanije poseduju odredene
resurse, za uspesne startape je karakteristicno da koriste pun potencijal
spoljnih resursa u cilju obezbedivanja drustvenih resursa koji uti¢u na
razvoj firme. Ovaj autor naglasava da mnoge firme razdvajaju prodaju i
proizvodnju, te za proizvodnju koriste spoljasSnje resurse (Hogtao, 2020).
Imajuéi u obzir i znacaj drustvene odgovornosti kao jako vazne mere
uspeha kod kupaca, KofanoviZozul’'ov (2018). dodaju i da smanjenje broja
neuspesnih projekata doprinosi oCuvanju planete.

Hongtao (2020) istiCe da su za uspeh startapa u okviru preduzimanja
novih akcija obavezna : sredstva, tehnologija, talenti, oprema i informacije.
Pored navedenih karakteristika, ovaj autor navodi da su klju¢ni ,napredno
razmisljanje i upravljanje (Hongtao, 2020). Ukoliko startap poznaje ljude,
ima prednosti u odnosu na druge, jer prvi moZze iskoristiti trZiSnu priliku,
ostvariti poslovni uspeh i osigurati vodecu poziciju na trzistu. Uspeh se
moZe postic¢i ako imate ,Cvrst temelj“ uspostavljenog poslovanja, izgraden
jak tim zaposlenih i ukoliko kreirate trajan odnos sa klijentima, odnosno
steknete stalne kupce (Berger, 2022). Posmatrajuci inostrane uspesne
kompanije, Hongtao (2020) zakljucuje da su sve one poznate svima na
trziStu i da ostvaruju uspeSne rezultate. Ovde se joS$ ubraja i priprema za
buduénost tj. gledanje unapred, u okviru koje je neophodno preduzeti
rane mere, analizirati trZiste, razvoj industrije u kojoj startap posluje,
pratiti medunarodno trZiste i ekonomske promene u njemu (Hongtao,
2020). Kako bi povecali verovatnocu uspeha investitori i osnivaci mogu
menjati sam tok razvoja analizirajuci sve kombinacije i biraju¢i najbolje
(Kofanov i Zozul’'ov, 2018). DonosSenje odlu¢ne odluke i dugoroc¢ni plan
poslovanja su dve karakteristike koje Hongtao (2020) izdvaja kao
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neophodne za uspeh i razvoj startapa. ,Nema jednog nacina za definisanje
uspeha“(Shields, 2020). Autor Hongtao (2020) navodi ,korak ispred“ kao
kljuCan momenat za zauzimanje vodece pozicije na trzistu. Ovaj korak
podrazumeva preuzimanje akcije u Sto kra¢em vremenskom periodu
nakon sprovedenog istraZivanja, pre konkurenata. Ovo je ,operativni
princip trziSne ekonomije“ (Hongtao, 2020). Autori Kofanov i Zozul'ov
(2018) navode inovaciju kao klju¢an momenat za ostvarivanje uspeha na
trziStu. Posebnu prednost imaju startapi koji su delovali unapred ili razvili
potencijalna, nova trzista, Sto je uslov kako bi kompanije zauzele lidersku
poziciju na trzistu (Hongtao, 2020).

Uspesni startapi imaju nekoliko zajednickih karakteristika. Ne postoji
univerzalni metod koji se koristi za stvaranje uspesnog startapa, ipak neke
karakteristike su zajednicke za sve uspeSne startape i povecavaju
verovatnocu izgradnje uspesSnosti. Klju¢ne karakteristike za njih su
(Gracen, 2023):

1. Jasna misija i vizija: Kako bi postali uspesni startapi, pre svega, moraju
jasno definisati svoju viziju i misiju. Definisanjem svrhe poslovanja, jasnije ce
moci da reSavaju probleme, usmeravaju poslovanje i nadu odgovarajuce
zaposlene i samim tim, formiraju idealan tim (Gracen, 2023). ,Ako Zelite
nesto novo, prestanite raditi nesto staro,” ovo rade osnivaci koji imaju svoje
vizije (Shields, 2020).

2. Poklapanje proizvoda i trzista: Proizvod ili usluga koja zadovoljava
stvarnu potrebu trZista tj. ciljne grupe je osnovni uslov koji startap mora
ispuniti kako bi se mogao da posluje uspeSno. Moraju tacno znati koji
problem pokuSava resSiti ciljna grupa, a zatim ih uveriti da njihov proizvod
reSava odredeni problem i da je u tome jedinstven, odnosno da se razlikuje
od konkurentskih proizvoda na trziStu na kome posluju (Gracen, 2023).
UspesSni startapi imaju sposobnost identifikovanja i prepoznavanja
problema na trziStu i na osnovu toga razvijaju reSenje za njega (Shields,
2020).

3. Inovacija: uspesni startapi su upravo oni koji donose nesto novo na trziste.
Oni su ti koji reSavaju postojece probleme na jedan drugaciji, noviji nacin ili
novonastale probleme koji jos uvek nisu reSeni. Oni su ti koji postavljaju nove
granice na trzistu (Gracen, 2023). Hongtao (2020). naglasava da je inovacija
vazna karakteristika, jer ona podrazumeva postojanje ,preduzetnickog
duha“. Kako preduzetnistvo definiSe kao ,teznju za prilikom, stvaranje
vrednostiirast nainovativanijedinstven nacin od strane pojedincaili grupe”
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(Hongtao, 2020), dodaje da je glavno znacenje inovacije, preduzetnici njome
stvaraju novu vrednost.

4  Agilnost: startapi se na trzistu prilagodavaju novim zahtevima i razvijaju se
veoma brzo (Gracen, 2023). Kako navodi Berger (2022). startapi moraju biti
spremni da se u najkra¢em periodu najefektnije prilagode zahtevima i
promenama na trziStu. Okrecu se i prilagodavaju svoju startegiju na osnovu
dobijenih povratnih informacija. Njihova kultura je eksperimentisanje i
preuzimanje rizika (Gracen, 2023).

5 SnaZno vodenje: Lideri odnosno vode uspesnih startapa su inspirativni i
vode, oni su ti koji upravljaju timom. Oni svojom komunikacijom
predstavljaju zaposlenima viziju i svojom komunikativnom veStinom
moraju privuc¢i adekvatan kadar da im se prikljuci. Za njih su karakteristi¢ne
rizicne i znacajne odluke (Gracen, 2023). Berger (2022). ovaj segment
opisuje sintagmom ,snazni osnivaci sa uspehom na umu"“. Kako on navodi
¢ak i male kompanije koje su u vlasniStvu jakih osnivaca, zahvaljujuci
njihovim inovacijama i hrabrosti uspevaju da obezbede Sirenje i rast
kompanije, a time i inspiriSu zaposlene, privuku saradnike i investitore
(Berger, 2022).

6 Skalabilnost: Ovaj poslovni model imaju svi uspesni startapi, jer im
omogucava rast bez prepreka. Moraju imati jasno definisani tok prihoda i
profitabilnosti, kako bi skalirali svoje operacija, a da pritom ne budu
primorani da Zrtvuju kvalitet proizvoda ili usluge i na ocekivani nacin
zadovolje potrebe potraznje (Gracen, 2023). Tokom poslovanja naici ce
svaki startap na mnoge prepreke, ali kako ¢e ih prevazici odreduje koliko ce
startap biti uspesan (Shields, 2020).

7 Fokus na kupca: Fokus je uvek na kupca, Sta god da rade. PoboljSavaju svoj
proizvod ili uslugu tako $to slusaju zahteve i Zelje kupaca, njihove potrebe i
probleme. Kada prikupe ove povratne informacije pokuSavaju da osmisle
nacin kako da pruZe vecu vrednost kupcima(Gracen, 2023). Hongtao (2020).
navodi da je ova usluZnost usmerena na korisnika, zadovoljenje Zelja i
potreba korisnika je cilj i svrha svakog uspeSnog startapa. On navodi da je
nekada bolje fokusirati se na ,nezadovoljstvo korisnika i i stopu prigovora
korisnika“ nego na samo ostvarivanje Zelja kupaca (Hongtao, 2020).

Osnivaci koji uspevaju su oni koji imaju fokus na kupca uprkos svemu
(Shields, 2020).

8 Otpornosti: [za uspeSnog startapa se nalazi dosta izazova, uspona i padova.
Oni su sposobni da savladaju prepreke i istraju u svojoj misiji. Brzo se
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oporavljaju od neuspeha, jer poseduju osecaj svrhe (Gracen, 2023). Kako
navodi Hongtao (2020).,0d 100 ljudi koji pokrecu biznis, 95 e propasti,
preduzetnicki uspeh je dogadaj sa malom verovatno¢om®. Da bi startap
postao uspeSan ne samo da mora uciti iz svojih greSaka, vec i zajednicke
probleme iz njih shvatiti i pokuSavati da ide Sto manje ,zaobilaznim
putevima“ (Hongtao, 2020).

9 Izgradnja zajednice: Najuspesniji startapi pored sticanja kupaca

razmiSljaju nivo viSe, izgraduju zajednice (Ventures, 2022). Autor Shields
(2020). navodi da je izdradnja zajednice sa korisnicima koji su zadovoljni
neophodna za uspeh. Oni se ne mogu osloniti na dugoroc¢nu lojalnost brenda,
jer posluju kratko, pa se trude da se angaZuju sa ciljnim trziStem (Ventures,
2022). Stvaranje proizvoda koji zadovoljava zahteve trzista jeste bitno, ali
startap uspeh mnogo brZe postici ukoliko stvori angazZovanu zajednicu i
vrednost nje kao brenda (Shields, 2020). Koriste brojne forume za izgradnju
zajednice. Obi¢no su to drustvene mreZe, forumi i aplikacije za komunikaciju
(Ventures, 2022). No, pre toga pocinju unutar sebe. Startapi izgraduju prvo
korporativnu kulturu, odnosno atmosferu u kojoj ljudi Zele da rade za njih
(Shields, 2020). U ranoj fazi razvoja se suocavaju sa pitanjem: kako
zainteresovati potencijalne korisnike? Odgovor je da treba znati Sta se
najviSe vrednuje na trzistu i kako olaksati komunikaciju na tu temu
(Ventures, 2022). Jedan od nacina je i definisanje vrednosti kompanije i
upoznavanje zaposlenih sa njima. Na ovaj nacin zaposleni postaju
ambasadori kulture i oni su najbolje reklame i Ziva re¢ koju prenose
potencijalnim kupcima i investitorima (Shields, 2020).

UspesSni startapi su ti koji imaju definisanu misiju i viziju, proizvod koji
reSava odredeni problem ciljnog trziSta, inovativni su, agilnost je njihova
karakteristika, njima upravljaju snazni lideri, fokus im je na kupce i
otpornost, a imaju skalabilan model poslovanja (Gracen, 2023).
Posmatrajudi razli¢ite preduzetnike Shields (2020). zakljucuje da svako od
njih ima razli¢ite osobine, vestine i pristupe, ali svako od njih ima ovaj
skup karakteristika koji odreduje da li su dobri ili izvanredno uspes$ni.

ZAKLJUCAK

Na osnovu prikazane strucne literature moze se zakljuciti da su ovo
kompanije koje teZe da ostvare Sto veci profit u kratkom vremenskom
periodu. PreteZzno posluju do pet godina, nakon cCega se gase ili prodaju
kako bi postale velike kompanije i tada prestaju da posluju kao startapi.
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Osnivaci ovih kompanija uglavnom imaju radno iskustvo, koje nije nuZno
vezano za delatnost u kojoj planiraju da otvore startap. Obicno se osnivaci
odlucuju da svoj hobi pretvore u biznis, tako nastaju ideje pre samog
razvoja kompanije na osnovu koje se odlucuju da udu u pocetnu fazu
razvoja i pokrenu svoj biznis. Kako se radi o malim preduze¢ima, ove
kompanije obi¢no imaju osnivaca ili koosnivace i vrlo mali broj zaposlenih
(pretezno jedan do dva radnika) ili su osnivaci ujedno i jedini zaposleni.
Kada prolaze kroz faze razvoja, obitno ove kompanije traZze podrske
drugih startapa. Ovo su kompanije koje su se relativno skoro pojavile na
nasem trziStu, pa samim tim, nema dovoljno stru¢nih informacija o njima,
vec su jos uvek u izuc¢avanju. Medutim, kako su definisani tipovi i vrste
ovih kompanija, po ugledu na iste na medunarodnom trzZisStu, domaci
startapi usmeravaju svoje poslovanje i odlucuju koji tip startapa Zele da
kreiraju. Svi startapi, bez obzira na privrednu granu u kojoj posluju,
prolaze kroz svoj razvojni put kroz iste faze razvoja. Te faze su obi¢no
slicne za sve, medutim duZina trajanja svake faze je individualna za svaki
startap ponaosob. Te su ove faze jasno prikazane, kako bi, u kojoj god fazi
razvoja da se nalaze, startapi znali Sta ih oc¢ekuje po ugledu na ovakav tip
stranih kompanija. Definisanjem Kkarakteristika uspesnih startapa,
osnivacima je omoguceno da ve¢ u fazi ideje mogu odluciti da li je ovo
pravi izbor za njih, ukoliko jeste, znatno je olakSavajuce Sto su definisane
karakteristike po kojima se mozZe meriti uspesnost ovih kompanija. Iako
su se u Srbiji startapi u relativno skorijem periodu pojavili, danas ih ima
vise od 400 koji posluju na nasem trzistu, a koji se vecinski, zahvaljujuci
usmerenim kampanjama za upoznavanje, medusobno poznaju i pomaZzu,
oni ne gledaju na druge kao na konkurente, te se moZe zakljuciti da je ovo
zaista specificno trziSte i novi oblik poslovanja na njemu.
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STARTUPS: TYPES, STAGES OF
DEVELOPMENT AND CHARACTERISTICS
OF SUCCESSFUL COMPANIES

Andela Momirovié

Abstract: Understanding this new business approach is crucial,
and it is necessary to define startups, their types, and stages of
development. This research aims to define startups, explain how
they operate, describe the phases they undergo, the factors
influencing their decisions, and the stages of development from
their inception to their final phase. The analysis will draw
conclusions regarding the parameters that guide startup
operations. First, the concept of startups will be explained,
including the decisions made during their creation and the choice
of startup type at the outset. Finally, after presenting the
characteristics that these companies must possess to achieve their
goals and ensure the greatest possible success and development
within a short timeframe (usually 5 years), conclusions will be
drawn.

Keywords: startups, stages of development, characteristics,
target market, development.



