01.07.10

nr: 7/8 str. 54

naktad: 20000 egz.

1/2

Siedem grzechdw poczatkujgcych przedsiebiorcow wedtug inwestoréw

Siedem grzechéw

przedsiebiorcéw

Siergiej Krasulenko

Przedsiebiorcy rozpoczynajacy
swojg przygode z biznesem
czesto maja sktonnos¢

do popetniania elementar-
nych, typowych btedéw.

Ich wczesna identyfikacja
oraz skuteczne wyeliminowa-
nie pozwolg na zminimalizo-
wanie ryzyka niepowodzenia
przedsiewziecia w poczatko-
wej fazie rozwoju.
Zwiekszajg takze szanse

na pozyskanie inwestora
gwarantujgcego wsparcie
przy realizacji projektow.

Do najczeiciej popelnianych ble-
doéw poczatkujacych przedsiebior-
cow, inwestorzy zaliczajg przede
wszystkim:

1. Zly pomyst na biznes

Najpowazniejszym, a zarazem naj-
czeSciej popelnianym bledem jest nie-
dokladnie przemyslany pomyst na biz-
nes. Niedoswiadczeni biznesmeni
maja czesto tendencje do zbyt opty-
mistycznego traktowania swojego
przedsiewziecia. Ta bezkrytycznoscé
moze prowadzi¢ do pomijania istot-
nych kwestii, majacych wptyw na
funkcjonowanie biznesu w warun-
kach rynkowych. Ponadto, przedsie-
biorcy czesto uzalezniajg wszystkie
dzialania od pozyskania inwestora
z zewnatrz 1 jego wsparcia finanso-
wego. Co wigcej, nie potrafig nawet
precyzyjnie okresli¢ wysokosci Srod-
kow niezbednych do uruchomienia
dziatalnosci. Swiadczy to przede
wszystkim o niedopracowaniu kon-
cepcji biznesowej.

2. Brak analizy konkurencji

Drugim bledem jest brak analizy
konkurencji, czyli badania rynku
pod katem firm oferujacych podob-
ny profil produktéw czy ustug. Po-
czgtkujgcy przedsi¢biorcy wychodzg

czesto z blednego zalozenia, w mysl
ktérego ich projekt jest niepowtarzal-
ny i nowatorski. Niestety, w rzeczy-
wistosci liczba innowacyjnych pomy-
stow jest znikoma. Z tego powodu,
niepodparte analiza przeswiadcze-
nie, iz przedsi¢biorstwo stanie sie
kolejnym Googlem, czy Skypem moze
okazac sie zgubne.

3. Nieprawidtowy
plan finansowy

Kolejny popularny biad dotyczy
ztego opracowania i realizacji pla-
nu finansowego. Napisanie ogdlne-
go planu, bazujacego na usrednio-
nych danych, jest bardzo latwe. Zde-
cydowanie trudniej jest opracowaé
go szczegOlowo, w odniesieniu do
sytuacji biznesowych, w ktorych
przedsi¢biorstwo bedzie funkcjono-
wac. Podobnie z realizacja planu
zgodnie z zalozeniami opracowany-
mi w budzecie. Gdy skonfrontuje sie
pierwotne plany z ich realizacja,
okazuje si¢, ze przedsiebiorcy nie-
zwykle rzadko trzymaja si¢ zalozen,
hojnie korzystajac z korekt budze-
tu. Taka sytuacja jest niekorzystna
dla firmy, gdyz zaburza stan jej fi-
nanséw i prowadzi do konfliktow
z inwestorem. Zostaje zachwiane
wzajemne zaufanie, bedgce podstawg
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wspotpracy, gdyz w przypadku zmia-
ny planéw, na ktérych opierala si¢
kooperacja, inwestor moze czuc sie
oszukany.

4. Brak wktadu wtasnego

Czwartym bledem jest brak nama-
calnego wkladu wlasnego przedsie-
biorcy. Inwestor decydujgc si¢ na
wspolprace przyjmuje na siebie ry-
zyko nieudanego przedsi¢wziecia
i utraty Srodkéw. Aby zainteresowac
go nowym projektem i podwyzszyc¢
wiarygodnos¢, przedsi¢ebiorcy po-
winni zaproponowa¢ wklad wlasny
w celu zwiekszenia bezpieczenstwa.
W jego sklad mogg wchodzic¢ nie
tylko srodki finansowe, ale takze nie-
ruchomosci. Przedstawiajac takie
dobra jako wklad wlasny, mozliwos¢
znalezienia inwestora, ktéry ponie-
sie ryzyko finansowe, jest duzo wigk-
sza niz przedstawienie samego po-
mysiu i know-how.

5. Nieprzemyslany plan dziatan

Rowniez nieprzemyslany plan
dzialan operacyjnych zniecheca in-
westorow do poszczeg6lnych przed-
siewzie¢ biznesowych. Oszacowany
na poczatku plan zakupowy i liczba
personelu nie powinny ulega¢ zna-
czacym zmianom na kolejnych eta-
pach realizacji projektu. Mozna

tatwo wyobrazi¢ sobie sytuacje, gdy
przedsigbiorca, ktéry pozyskal od
inwestora §rodki na zakup maszyn,
7zle oszacowal calkowity koszt inwe-
stycyjny, gdyz przykladowo nie wzial
pod uwage kosztu montazu, czy tez
zakupu surowcéw potrzebnych do
obstugi. W efekcie, koszt projektu
znaczaco wzrést i nie byl tozsamy
z wyliczeniami zamieszczonymi
w pierwotnym planie. Inwestor, kto-
ry jest zmuszony do zwiekszenia
wkladu finansowego w stosunku do
pierwotnie planowanego, traci zaufa-
nie do przedsiebiorcy.

6. Jaka jest rola inwestora?

Kolejnym istotnym zagadnieniem
jest okreslenie roli inwestora
w przedsiewzieciu. Przedsiebiorca
na poczatku wspélpracy powinien
przedstawi¢ inwestorowi przemysla-
ny plan jego uczestnictwa w projek-
cie. Sytuacja, w ktérej rola inwestora
ogranicza si¢ jedynie do finansowa-
nia projektu, jest bardzo rzadka.
Czesto chce on mie¢ realny wplyw
na decyzje, kontrole i przebieg re-
alizacji zalozen biznesowych. Podej-
Scie przedsiebiorcy oczekujgcego
Jedynie wkladu finansowego, bez
realnego wplywu inwestora na de-
cyzje spotki, moze skutkowad utrata
zaufania pomiedzy podmiotami.
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7. Kwestie personalne

Ostatnim z najpopularniejszych ble-
déw jest zaniedbanie spraw zwigza-
nych z zatrudnieniem w spolce.
W sytuacji gdy dwéch przedsiebior-
cow pracuje nad jednym pomystem,
czesto dochodzi miedzy nimi do kon-
fliktéw o podzial obowiazkow i kom-
petencji. Ponadto, w momencie roz-
poczecia dzialalno$ci operacyjnej i po-
stepujacego rozwoju spolki, wspolni-
cy czesto doprowadzaja do przerostu
zatrudnienia, dajac prace znajomym
i cztonkom rodziny. Takie praktyki,
co zrozumiale, nie znajduja zrozumie-
nia u inwestoréw zaangazowanych
w finansowanie przedsi¢wziecia.

Podsumowanie

Unikniecie powyzszych btedéw po-
zwoli nie tylko na zdobycie zaufania
inwestoréw, ale przede wszystkim
wspomoze optymalny rozwdj spotki.
Dzieki wezesnej identyfikacji i wyeli-
minowaniu nieprawidlowosci, per-
spektywy funkcjonowania nowego
podmiotu biznesowego beda znacznie
bardziej optymistyczne, a inwestorzy
spokojniejsi o swoj kapital. @
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