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1. Kaj je značilno za razvoj produktov v 

(visokotehnoloških) startupih? 

2. Katera orodja so na voljo startupom za 

preverjanje njihovih idej, hipotez, produktov? 

3. Kaj se iz tega lahko naučijo “veliki”? 



Skupina geekov, ki 
sanjajo o 

milijonskem poslu? 

Novo podjetje? 
Zemanta? 

Podjetje s povprečno 
starostjo zaposlenih 

25 ali manj? 

Podjetje, ki 
postane Google? 

Dobro vnovčljiva 
ideja? 

Podjetje, 
ustanovljeno v 
Silicijevi dolini? 

Startup: en trg, en produkt, ena 
ekipa  

Doseči product-market fit  
(tj. najti trg za svoj produkt) 

1) Kaj je značilno za razvoj produktov v startupih? 



Vir: Linsa (2011): Poslovni načrt 

Dva ključna procesa 

CUSTOMER 
DEVELOPMENT 

PRODUCT 
DEVELOPMENT 

1) Kaj je značilno za razvoj produktov v startupih? 



4 koraki do razodetja 

Vir: Blank, S.G. (2007): The Four Steps to the Epiphany  

Customer 
discovery  

STOP 
Customer 
validation  

STOP 
Customer 
creation  

STOP 
Company 
building 

Concept / 
seed 

Product 
development 

Alpha / beta 
test 

Launch / 1st 
ship 

Poraženci – sledijo le modelu “product development” 

Zmagovalci – sledijo tudi modelu “customer development” 

1) Kaj je značilno za razvoj produktov v startupih? 



Testiranje hipotez/scenarijev 

1) Kaj je značilno za razvoj produktov v startupih? 

ideja 

Scenarij 3 

Scenarij 2 

Scenarij 1 

Hipoteza 2 

Scenarij 1 

Scenarij 2 

Scenarij 3 

Scenarij 4 

Scenarij 5 

Scenarij 6 

Scenarij 7 



“Reverse engineering model” 

market/customer product/benefits 

business model 

1) Kaj je značilno za razvoj produktov v startupih? 



Orodja za startupe 

• Osredotočajo se na “product development” 

• Namenjena so produktom, ki so že na trgu 

• Informacije iz enega vira 

• Samodejno zbiranje/beleženje podatkov 
(spletna analitika) 

• Povratne informacije uporabnikov (“user 
feedback”) 

 

2) Kaj je na voljo startupom? 



Spletna analitika ne sledi filozofiji CD   

2) Kaj je na voljo startupom? 



“User feedback” zgolj dopolnjuje 
analitiko 

2) Kaj je na voljo startupom? 



Customer development tudi za “velike” 

• Pričnite z raziskovanjem porabnikov v fazi 
ideje (pred investicijami) 

• Ne bojte se ponavljanja 

• Na začetku ne iščite masovnega trga, ampak 
“early evangeliste” 

• Razmišljajte hkrati skozi problem, produkt in 
poslovni model 

• Ne pozabite, na katerem trgu ste (nov vs. 
obstoječ)  

3) Kaj se lahko naučijo veliki? 



Startup filozofija ne škodi 

• Imajo svoje ideje 

• So entuziasti 

• So razvojniki, raziskovalci, managerji,... v eni 
osebi 

• Uporabljajo napredna orodja 

• Ni jim problem povezovanja, share-anja! 

 

 

3) Kaj se lahko naučijo veliki? 



Hvala!  
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