80% firm upada w pierwszych
dwoch latach dziatalnosci?
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Rozwiniecie solidnego
biznesu wigze sie nie tylko z dobrym pomystem 1
umiejetno$ciami technicznymi w wykonywanej profesji. Swiadcza
o tym statystyki ktére pokazuja, ze 50-80% firm upada w
okresie 2 lat od rozpoczecia dziatalnosSci.

Oto 10 powoddw, ktdre podnoszg te statystyki.

1. FIRMY ZAKLADAJA NAJCZESCIEJ SPECJALISCI DANEJ DZIEDZINY,
KTORZY WCZESNIEJ PRACOWALI NA ETACIE

Wydaje im sie, ze jesli sg dobrymi np. elektrykami na etacie,
to rownie dobrze moga prowadzic¢ wtasng firme. Pojawiajag sie
przekonania, ze do biznesu wystarczy by¢ dobrym w tym co sie
robito do tej pory. Rozczarowanie przychodzi gdy nastepuje
zderzenie z niezadowolonym klientem , z opdzZzniajgcag sie
dostawg , relacjami z pracownikami, nieskuteczng inwestycjg w
reklame, nieprzyjaznym bankiem itd.. Nieumiejetno$¢ poradzenia
sobie w nowej sytuacji prowadzi do rezygnacji.

2. MtODZI PRZEDSIEBIORCY OTWIERAJA FIRMY Z NASTAWIENIEM
ZBIJANIA KOKOSOW PO KILKU MIESIACACH


https://wolnemedia.net/80-firm-upada-w-pierwszych-dwoch-latach-dzialalnosci/
https://wolnemedia.net/80-firm-upada-w-pierwszych-dwoch-latach-dzialalnosci/

Pierwszy rok to nieregularne zarobki , wydatki, zaciskanie
pasa. Niepewnos$S¢, czy w przysziym miesigcu bedzie zarobek, czy
nie? Wielu tego nie wytrzymuje i powraca do strefy komfortu
gdzie wyptata byta pewna 1 regularna, czyli do pracy na
etacie. Chyba, ze ma sie naprawde mndstwo szczesScia, tyle ile
jest potrzebne by wygra¢ w lotto.

3. NIEPRZEMYSLANE WYDATKI

Gdy juz przetrwajg pierwszy rok i zaczynaja dobrze zarabiad,
jest to najlepszy moment by przez kolejny rok zacisngl pasa a
zarobione pienigdze reinwestowa¢. Jednak pokusa nowego auta i
kredytu na lepsze mieszkanko, czesto bierze gore.
Przedsiebiorca decyduje sie na przyjemnos¢ zamiast kolejnego
roku cierpienia. A co0..? przeciez zapracowatem sobie. Brak
zabezpieczenia finansowego sprawia, ze niby solidne drzewo,
tamie sie przy matym podmuchu wiatru.

4. IGNOROWANIE NAUKI

Mtody przedsiebiorca — specjalista, twierdzi, ze to co wie na
temat wykonywanej pracy wystarczy do prowadzenia biznesu. Nie
interesuje sie zdobywaniem wiedzy na temat marketingu ,technik
sprzedazy, budowania relacji z ludzmi, ekonomii, technik
zarzagdzania itd. Nie zapominajmy ze dobry przedsiebiorca =
dobry marketingowiec, dobry menedzer, dobry sprzedawca, dobry
ekonomista, dobry psycholog.

5. KIEROWANIE SIE TYM, CO ROBIA INNI

Pytatem kiedys kolegi:

— Dlaczego zamiescites bilbord reklamowy na gtownej ulicy?
— Aby sie zareklamowacl.

— A dlaczego akurat tam sie reklamujesz?

— Bo wszyscy sie tam reklamujg.



Slepe podazanie za ttumem nie wiedzac dlaczego i po co. A
potem zdziwienie. 10 tys. wydanych na reklame a klienci i tak
naptywajg tylko z polecenia. WoOwczas przedsiebiorca zadaje
sobie pytanie: po co ja kupitem tg reklame? To pytanie mia%o
pas¢ zanim jg kupit.

6. NIE MAM ZYSKOW WIEC MUSZE CIEZEJ HAROWAC

Ciezka praca czesto wymazuje konstruktywne mys$lenie. Zaczyna
sie praca w firmie zamiast pracy nad firmg. Harowka prowadzi
do frustracji. Az w kofcu przedsiebiorca méwi; mam gdzies to
wszystko. Na poczatku dziatalnosci jestesmy zwyczajnie
wtascicielem stanowiska pracy i to na koszmarnych warunkach.

7. ADMINISTRACJA PANSTWOWA

W Polsce to koszmar ale nawet w krajach z ludzkimi warunkami,
procent upadajgcych firm w pierwszym roku jest duzy.

Przedsiebiorca toczy pod gore ciezki gtaz a ,Panstwo” Polskie
chtosta go po plecach, zrzucajgc z géry ktody. Tu tez trzeba
mie¢ ,jaja” zeby przetrwal. Potrzebna jest wytrwatos¢ i
umiejetnos¢ panowania nad emocjami.

8. BRAK CELU I WIZJI

Jezeli otwieramy firme w 2010 to koniecznie z mys$lg o 2015.
NajczesSciej sie tego nie robi. Poczgtkujgcy mysli tylko, ..aby
te pierwsze miesigce jako$ przetrwac¢. Rachunek jest prosty
dostajesz to o co prosisz. Brak wizji i jedyny cel jaki stawia
sobie przedsiebiorca na poczatku, to ztapal pierwszego klienta
a potem drugiego, zapominajgc o plierwszym. Potem trzeciego,
zapominajac o drugim itd. Jednorazowa sprzedaz do niczego nie
prowadzi. Pierwszy klient musi pozosta¢ Twoim klientem na
zawsze podobnie drugi trzeci i cata reszta.

Mato ambitne cele i brak wizji ma duzy wptyw na pdZniejszy
upadek.

9. ORGANIZACJA



Wtasciciel dZzwiga na sobie wiekszo$¢ obowigzkéw. Po pierwsze,
by zaoszczedzi¢, po drugie, poniewaz uwaza ze nikt nie jest w
stanie zrobi¢ tego lepiej niz on.

10. LUBIE TO CO ROBIE

Marcin posiada pomieszczenie gospodarcze ktdére wynajat pod
sklep motoryzacyjny. Wtasciciel sklepu po roku rozkrecit
catkiem niezty biznes zatrudnit 4 osoby, kupit nowy samochdd,
jezdzit czesto na wakacje. Marcin dostrzegt sSwietnie
rozwiniety biznes. Postanowit* nie przedtuzy¢ umowy najmu i
otworzy¢ wktasny sklep. Niestety Marcin po roku zbankrutowat.
Dlaczego? Poprzedni wtasciciel miat pasje byta nig motoryzacja
i sprzedaz w potaczeniu dato mu to sukces. Nowy wtasciciel
miat tyko pomyst, a to nie wystarczy.
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