pOSlOVi s infostud.com

pouzdan put do Zeljenog posla

Kako da znam da li moja poslovna ideja ima potencijal?

Za vedinu potencijalnih preduzetnika generisanje ideja predstavlja laksi deo posla. Tezi, mukotrpniji
deo posla predstavljaju istrazivanja i analize svih relevantnih faktora koji se moraju uzeti u obzir pri
proceni vrednosti ideje.

Ljudi ponekad mogu biti toliko strastveni u vezi sa svojom idejom da zele da je realizuju Sto pre, bez
njenog prethodnog detaljnog istrazivanja i objektivne analize. Najces¢e se takvi poduhvati
zavrSavaju propalim biznisom i velikom svotom izgubljenog novca.

Zato, verujte u svoje ideje, ali odluku donesite glavom, a ne srcem!

Analizirajte vas proizvod

Veoma je vazno da prvo dobro razumete Sta je vas bududi proizvod/usluga. Razmisljajte o tome u
smislu prakti¢nosti, karakteristika i koristi koje donosi kupcu. Razgovarajte sa svojim potencijalnim
musterijama, otkrite Sta misle o koristima koje vi nudite u odnosu na koristi koje nude proizvodi
konkurencije. Ovo je prva faza u razradi vase ideje kada treba da razumete Sta ¢ete sutra prodavati,
da biste kasnije utvrdili da li to nekome treba i zasto.

Na primer, vasa ideja je da otvorite Skolu stranih jezika. To je ono Cime se bavite. Postavlja se pitanje
Sta prodajete: licno zadovoljstvo i satisfakciju polaznika, uzitak, nadu da ¢e vas polaznik sa sledeceg
putovanja doci srecniji, jer je mogao dobro da se sporazume sa strancima, ili osecaj prestiza zato Sto
u vasoj skoli rade strani predavaci po najnovijoj metodologiji i sl.

Trziste za vas proizvod

Istrazite trziSte na kojem bi vas proizvod ili usluga bili prisutni. Kada ste razumeli Sta prodajete i Sta
su vasi proizvodi i usluge u prvoj fazi, u sledecoj treba ustanoviti da li za takvom vrstom
proizvoda/usluge ima potraznje, da li postoji trziste.

Na osnovu informacija sa trzista treba da odlucite da |i da nastavite sa razvojem ideje, da li da je
modifikujete na osnovu novih saznanja ili da je u potpunosti odbacite i zapocnete rad na drugoj ideji.
Vas cilj je da saznate Sto viSe o trziStu na kojem cete nastupati, o vasem potencijalnom kupcu. Da
biste dosli do potrebnih informacija kreirajte listu pitanja na koja zelite da dobijete odgovore: na
primer, ko Cini vase trziste, tj. ko kupuje proizvode kao Sto je vas (da li su to preduzeca, domacice,
gradevinske firme, kafidi, itd.); procenite veli¢inu ukupnog trziSta na kojem planirate da nastupite da
vidite da li tu ima dovoljno prostora, a samim tim i posla; u kojem pravcu se razvija vase trziste (npr.
smanjuje se, povecdava, u fazi je otvaranja, itd.)...

Dok trazite posao, mogu da vam pomognu:

Saveti Kako sam nasao posao Poslodavac vas pita O zanimanjima

www.poslovi.infostud.com/dok-trazite-posao
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Ciljni kupci

Kada ste bolje upoznali trziSte vreme je da definisete profil veseg ciljnog kupca. Zasto? Jako je vazno
da znate tacno po svim parametrima da opisete kome je namenjen vas proizvod. Sa tim saznanjem
oblikovacete proizvod na nacin kakvim, po kojoj ceni, gde i kada ga vas kupac Zeli. Proizvod koji
nema svog cilinog kupca i namenjen je svima, nema kupca. Mogudi parametri za fizi¢ka lica su:
starost, porodi¢ni status, lokacija, obrazovanje, prihodi, drustveni status i zanimanja i sl., a za pravna
lica: privredna grana, velic¢ina, lokacija, kvalitet, tehnologija, nacin pla¢anja i sl.

Vasa konkurencija

Pretpostavljamo da ste tokom istrazivanja trzista delimi¢no identifikovali vasu konkurenciju. Sada je
vreme da detaljnoanalizirate svoju konkurenciju. Vas cilj je da imate uvid u to Sta nudi vasa
konkurencija, kako biste vi mogli da ponudite kvalitetnije ili jeftinije. Vas cilj je da na njihovim
slabostima izgradite svoje snage. Mozda je njihova usluga losa, mozda njihov proizvod ima mana.
Nadite aspekt koji vi mozete da uradite bolje, pametnije, jeftinije. To ¢e biti klju¢ prodaje vaseg
proizvoda, nesto Sto ¢e vas odvojiti od ostatka konkurencije.

Preporu¢ujemo vam da postanete musterija konkurencije ili da se pretvarate da ste zainteresovani
za njihove proizvode i usluge, kako biste dobili potrebne informacije.

Analizom vaseg proizvoda/usluge, trzista, ciljnog kupca i konkurencije dosli ste do prelomne tacke
gde su moguce tri opcije:

e Uvideli ste da imate ideju koja ima svoje mesto na trzistu
e Uvideli ste da vasa ideja zahteva dodatne korekcije kako bi nasla svoje mesto na trzistu
e Odustali ste od ideje i radicete na novoj ideji

Ako ste uvideli da vas proizvod/usluga ima svoje mesto i kupca na trzistu, idemo dalje. U slede¢em
delu ¢ete nauciti da razvijete strategiju zapocinjanja poslovanja.

Dok trazite posao, mogu da vam pomognu:

Saveti Kako sam nasao posao Poslodavac vas pita O zanimanjima
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