Biznis model Kanvas: 
Ključne aktivnosti, resursi i partneri
[bookmark: _fp2owjmcs2mz]Ključne aktivnosti
Ključne aktivnosti su svi procesi koje jedna kompanija realizuje da bi isporučila ključnu vrednost.

Primeri za neke ključne aktivnosti u medijima su:

· Izveštavanje i kreiranje sadržaja
· Distribucija sadržaja
· Prodaja 
· Marketing

U zavisnosti od vašeg medija, ovaj generički skup aktivnosti može izgledati dosta drugačije. 

Recimo, za web portal sa dnevnim novostima ključne aktivnosti mogu biti:

· Istraživanje, intervjuisanje, obrada podataka
· Prikupljanje i analiza sadržaja
· Pisanje tekstova, intervjua i sl. 
· Postavljanje sadržaja na web portal i njegovo redovno održavanje
· Marketing, prodaja oglasnog prostora,  PR tekstova i “native” oglašavanje
· Pisanje projekata za donatore (i izveštavanje)
· Distribucija sadržaja kroz društvene mreže
· Komunikacija sa čitaocima kroz komentare, e-mail, društvene mreže

Nemojte se brinuti ukoliko u prvom prolazu ne sakupite sve relevantne aktivnosti. Dodaćete ih na BMC kasnije, kada vam padnu na pamet.
[bookmark: _ezbex1hlofdw]Ključni resursi
Ključni resursi omogućavaju vašem mediju da kreira i isporuči ključne vrednosti korisnicima tj. publici. Oni se nalaze u svakom delu vašeg biznis modela - proizvodnji, prodaji, distribuciji, marketingu, održavanju, itd.

Ovde se misli na vaše interne resurse. Grubo ih možemo podeliti u četiri kategorije:

· Fizički resursi (poslovni prostor, oprema, automobili, itd.)
· Intelektualna svojina (brend, specifična znanja bitne za obavljanje posla, patenti, itd.)
· Ljudi (specifične veštine pojedinaca ključne za biznis model)
· Finansije (raspoloživ novac na računu, krediti, itd.)

Dobra ideja je zapisati na papiriće (ili uneti u onlajn verziju BMC-a) sve resurse koji vam padaju na pamet, a zatim unutar vašeg tima diskutovati o svakom od njih. Pođite od procesa kreiranja vrednosti za vaše klijente i publiku - od proizvodnje sadržaja, obrade, distribucije, komunikacije sa publikomi klijentima, marketinga. Zapisujte sve resurse koje na tom putu identifikujete. Nakon što ste ih zapisali, razmislite koji su ključni, odnosno koji su zaista neophodni za isporučivanje vrednosti korisnicima. Njih ubacite u ovaj segment BMC-a.
[bookmark: _eboccuoi2pxn]Ključni partneri
Kako razlikovati ključne partnere od ključnih resursa? Pre svega, partneri su po svojoj definiciji eksterni resursi koje ne možete direktno kontrolisati. Oni su uglavnom drugi biznisi (ili neka druga vrsta organizacija) koji su ključni za vaše poslovanje. Na primer: dobavljači, distributeri, prodavci, itd.

Možete o njima misliti kao o drugim biznisima koji vama isporučuju izuzetno bitno vrednost, neophodnu za normalno funkcionisanje vašeg biznisa. Ukoliko bi neko od njih prestao da funkcioniše, ili da radi sa vama - bili biste u problemu i ne biste mogli brzo i/ili lako da pronađete novog partnera.

U medijskoj industriji, ključni partneri mogu biti razni:

· Štamparija koja štampa vaš dnevni list / magazin 
· Kompanija koja vam razvija i održava online portal
· Medijska kuća / novinska agencija sa kojom imate dobru saradnju i od koje preuzimate vesti
· Produkcijska kuća koja vam radi sav video materijal
· Kompanija koja radi distribuciju i jedina je koja tu uslugu može da pruži u vašoj lokalnoj sredini

Vodite računa o partnerima - najbolja partnerstva su ona koja se grade dugi niz godina i koja su prerasla u čvrste poslovne (često i privatne) odnose koji donose vrednost svim uključenim stranama.

Za medijske biznise je specifično što ključni partneri mogu biti i sami građani. Kroz dobre odnose i poverenje između medija i građana mogu da nastanu mnogi relevantni sadržaji i partnerstva, koja će voditi nekoj konkretnoj društvenoj promeni. I kroz takva iskustva direktno ili indirektno doprineti održivosti medija.
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