TehnoloSko preduzetnistvo za studente STEM fakulteta

Cilj kursa

Cilj ovog kursa je da se studentima pribliZi koncept preduzetniStva, konkretno startapa, izgradnje
1 plasmana tehnoloskih proizvoda koje drugi zele da koriste i placaju. Na ovaj nacin ¢e se prosiriti
znanja o tome kako se dobri proizvodi osmisljavaju i prodaju, ¢ime se mogu ostvariti individualni
kreativni potencijali daleko potpunije nego ,,samo” inzenjerskim radom. Tokom 12 ¢asova studenti
¢e nauciti kako se uz minimalan utroSak vremena 1 novca otkrivaju problemi vredni resavanja,
kako se grade dobri proizvodi i kako se oni distribuiraju do korisnika i kupaca.

Ocekivana predznanja

Za pohadanje kursa nije neophodno da studenti poseduju predznanje iz preduzetnistva i drugih
oblasti.

Teme kursa

Program kursa je odreden na osnovu SestogodisSnjeg iskustva u radu Startap akademije 1 uz podrsku
Google Launchpad programa razvoja startapa i akceleratora Sirom sveta, uz saradnju sa Google
timom iz Mountain View-a.

Svaki od ¢asova moderira Nevenka Rangelov, direktorka za razvoj preduzetni§tva u Startitu, a na
svakom od 14 ¢asova bice gost jedan ostvareni preduzetnik/ca koji ima bogatu inZenjersku karijeru
1/li posebno iskustvo i znanje iz konkretne teme koja se obraduje. Od studenata se oc¢ekuje da u
timovima kontinuirano rade na svom trenaznom startap projektu, koji ¢e prezentovati na kraju
kursa.

1. ¢as: Pregled kursa
Upoznavanje sa planom i1 svrhom kursa, idejom startap preduzetniStva, klju¢nim definicijama 1
objaSnjenjima termina, pojmova i alata koji ¢e se koristiti u radu tokom semestra.

2. ¢as: Lean Canvas

Lean Canvas je jedan od osnovnih alata za mapiranje biznisa u ranoj fazi. Na ovom casu ¢e se
analizirati njegove najvaznije komponente. Uz primenu Lean Canvasa odgovori¢emo na pitanja
koji problem resavamo, kome ga reSavamo i kako komuniciramo jedinstvenu prednost naseg
reSenja prospektivnim korisnicima, a pro¢i ¢emo polja reSenja, kljucnih metrika, nefer prednosti,
distributivnih kanala, strukture troS§kova i prihoda.



3. ¢as: Uvod u Customer Development

Customer Development se smatra najefikasnijom metodologijom u izgradnji startapa i tehnoloskih
proizvoda, koja dovodi do maksimizacije Sansi za njihov uspeh. Na ovom ¢asu ¢emo se upoznati
sa konceptom Customer Developmenta, fazama iz kojih se sastoji ova metodologija kao i nac¢inom
da se svaka od njih adekvatno realizuje u izgradnji proizvoda.

4. ¢as: Razgovori sa korisnicima

Preduzetnistvo se moze definisati kao poslovno resavanje problema. Inovativnost je reSavanje
problema koje drugi nisu uvideli ili prepoznali. Shvatanje toga koji problemi su vredni reSavanja
korisnicima je od klju¢nog znacaja za uspesno pokretanje biznisa i jedna od najcesc¢ih greSaka
preduzetnika. Ispravan razgovor sa korisnicima je jedan od najboljih nacina za otkrivanje problema
koji su vredni reSavanja.

5. ¢as: Minimum Viable Product

Obradujemo koncept Minimum Viable Product odnosno principa i praksi validiranja smislenosti
poslovne ideje odnosno hipoteze, tako da potroSimo minimalne koli¢ine vremena i novca dok ne
pronademo proizvod i biznis vredan razvijanja.

6. ¢as: Marketing za rane faze

Uc¢imo osnove marketinga za startape. Glavni posao startapa u ranoj fazi jeste da provere da li
trziste zaista zeli da kupi ili koristi nesto §to smo osmislili, Sto proveravamo MVP-jem. Taj MVP
treba staviti pred potencijalne korisnike i1 to se Cesto radi digitalnim marketingom. Prolazimo
osnove istog u kontekstu validacije hipoteze.

7. ¢as: Poslovni modeli

Postoje razne vrste poslovnih modela za tehnoloSke proizvode i ovde ¢emo pregledati
najrelevantnije, sa svim njihovim manama i prednostima, od licenci preko freemiuma i SaaS-a do
enterprise-a.

8. ¢as: User Experience (UX) Design

Da bi korisnici zeleli da koriste 1 pla¢aju naSe proizvode potrebno je da njihovo iskustvo koriSéenja
bude prijatno. Na ovom ¢asu prolazimo osnovne principe 1 prakse dizajna korisnickog iskustva za
digitalne proizvode, kroz predavanje i interaktivnu radionicu.

9. ¢as: Prikupljanje kapitala i priprema pitch prezentacije

Preduzetnicki poduhvati zahtevaju kapital, odnosno novC€ana ulaganja, makar u tolikoj meri da
osnivaci imaju za hranu 1 krov nad glavom, a ukoliko su projekti intenzivniji sa stanovista razvoja,
kao hardverski, 1 za mnogo viSe od toga. Vecina preduzetnika u Srbiji ne moZe da se osloni na
svoju ili porodi¢nu uStedevinu. Pregledamo opcije za uzimanje kapitala iz razlicitih izvora, od
andela, akceleratora 1 VC fondova do crowdfundinga 1 ICO-ova.

10. ¢as: Dinamika timova



Rad sa drugima ponekad moze biti vrlo frustrirajuci, naporan i ne toliko efikasan, naroc€ito u
izazovnom okruzenju startapa, gde saradnja izmedu osnivaca Cesto moze da ucini da projekat
propadne u kljuénom trenutku. Ova radionica ¢e otkriti moguce razloge za to, i predstaviti reSenja
1 predloge za kreiranje i odrzavanje dobre timske dinamike i kulture, ukljucujuéi tu i specificne
vestine koje treba da unapredimo kako bi postali produktivan deo uspesnog multidisciplinarnog
tima, koji bi trebalo da prepozna, artikuliSe i definiSe izazove i probleme, ali i da preuzme aktivnu
ulogu u njihovom reSavanju.

11. ¢as: Prezentacije projekata 1. deo

Na ovom casu ¢e studenti prikazati prezentacije svojih startap projekata ziriju koji ¢e davati svoj
feedback studentima. Studenti ¢e na osnovu truda i promisljanja koji su usli u prezentaciju projekta
dobiti ocenu pao/prosao.

12. ¢as: Prezentacije projekata 2. deo

Na ovom casu ¢e studenti koji nisu uspeli da prezentuju svoj projekat u prvom terminu dobiti
priliku da prikazu prezentacije svojih startap projekata ziriju koji ¢e davati svoj feedback
studentima. Studenti ¢e na osnovu truda i promisljanja koji su usli u prezentaciju projekta dobiti
ocenu pao/prosao.
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