Viis moodust kontrollimiseks, kas ariideel on potentsiaali

Arimees Andrei Korobeinik toob vilja viis meetodit, mille pdhjal analiilisida, kas driideel on vdimalust
tihedal ettevotlusmaastikul labi lGda ja edu saavutada.

Kontrollige idee tausta

Selge on see, et darmiselt keeruline on tanapdeval leida lahendust véi toodet, mida kuskil juba tehtud
pole. Konkurendid vdivad olla probleemiks, kuid tavaliselt on nende olemasolu hoopis eelis, sest kui
teised juba teie idee elluviimisega tegelevad, siis see tahendab, et mdte on tdepoolest vajalik. Alati voib
leida nlansse, mis teie projekti teistest eristavad. Konkurendid tuleb enne idufirmaga alustamist
kindlasti liles otsida. ,Vahel avastatakse liiga hilja, et nende idee on juba vGetud ja siis v6ib nii rahaline
kui ka ajaline kulu olla juba suur,” nendib Korobeinik, kes usub, et konkurente leidub alati.

Koostage pohjalik driplaan

Ariplaani kirjutamisest raagitakse palju ja sel on ka p&hjus — see on tdesti oluline. Paljud arvavad, et
ariplaan on formaalsus, kuid tegelikult annab see hea voéimaluse asjad labi mdelda ja ideele realistlikult
laheneda,” toob Andrei valja. Ta teab, et nii on pdhjust siiveneda lisaks Uldpildile ka pisidetailidesse,
panna paika eeldatavad kulud-tulud ja m&elda valja ka tagavaraplaan.

Suhelge tipptegijatega

"Eestis pole see kiill vaga levinud, kuid soovitan alustavatel ettevétjatel ihendust votta nende
valdkonna tippspetsialistidega ja koos kohvi juua. Juba veerand tundi véib anda palju infot selle kohta,
mis on valdkonna puudused, tugevused, mida edukad arimehed soovitavad ja ise teistmoodi teeks,"
raagib Korobeinik. Selline iidolitega kohtumine pole Eestis levinud, kuid see on ka pdhjus, miks tavaliselt
suured drimehed taoliste ettepanekutega veel ka ndus on. Lisaks soovitab Korobeinik osaleda Uritustel,
kuhu tipptegijad ise kohale tulevad ja seal nendega kontakti otsida. Head ideed ja targad mé&tted on
Uldjuhul garanteeritud.

Raakige oma sopradega

Korobeinik soovitab radkida vdahemalt kiimne oma tuttavaga, sest siis saab juba paremat aimu
tekkivatest klsimustest ja sellest, kas ja kui kiirelt inimesed Uldse teie mottest aru saavad. Tagasiside
annab ka ulevaate, kuidas see vastu vOetakse. "ldee autorid kardavad oma motetest rdaskida, sest
pabistavad idee varastamise ja kriitika parast," teab Korobeinik. Tema s6nul pole vaja kopeerimist karta,
sest vdhe on neid, kes viitsivad seda teha. Konstruktiivne kriitika on alati tdhtis ja sdastab palju
vaartuslikku aega. "Soprade peal harjutamine annab ka vajaliku oskuse oma ideed kiirelt tutvustada."

Suhelge ka tulevaste klientidega

Mdelge vilja, kes on teie toote vdi teenuse tarbija ja proovige suhelda kiimne potentsiaalse kliendiga
ning laske neil toodet-teenust katsuda, proovida, testida ja vaadata. Andrei selgitab: "Las nad kirjeldavad
teie toodet, sest nende ettekujutus vGib teie omast erineda, ja kritiseerivad, proovivad ja katsetavad
seda. Kindlasti tuleks uurida ka, mis hinda nad on ndus maksma." Mees soovitab klientidega suhelda
kindlasti nii varajases etapis kui véimalik, sest vaartuslik tagasiside vdib prototlilipi muuta. "Liiga hilja
saadud hea tagasiside ja kliendi soovid vGivad minna kalliks maksma."
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