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W CITTRU zajmuje sie

promocja nowatorskiej przedsiebiorczosci.

Jak skutecznie zniszczyc¢ wtasna firme

Mam $wietny pomyst na biznes! Tak zwykle wyglada pierwsza chwila z zycia nowego
biznesmena. Dalej... nastepuje dtuzsza przerwa. Koncepcja musi zamieni¢ sie w
biznesplan, ujmujacy oczywiscie tez finanse. Wreszcie, przy sprzyjajacych
okolicznosciach, na rynku pojawia sie nowa firma. Niestety dla 90% powstajacych
przedsiebiorstw optymistyczny debiut szybko konczy sie ponura kleska.
Wiekszo$¢ nigdy nie wychodzi z tzw. ,fazy seed” i w ciggu pierwszych dwodch lat
dziatalnosci przestaje istnie¢. Dlaczego? Powodow jest wiele, mozna jednak wsrdd nich

wskazac kilka najczestszych btedow popetnianych przez poczatkujacych przedsiebiorcéw:

1. Méj pomyst jest super ©

Czy aby na pewno?

Pomyst jest podstawg firmy. Niestety nie kazdy moze
przeksztatci¢ sie w rynkowy sukces. Wazne jest by
sprawdzi¢ co nowego daje klientom oferowana przez
naszag firme ustuga czy sprzedawany produkt. , Start-
up ktory nie wnosi nic nowego nie ma szansy na

sukces - twierdzi Tad Witkowicz, biznesmen, inwestor

i jeden z najbogatszych Polakéw mieszkajacych za
oceanem - Mozna troche zarobic¢, ale tak naprawde to taki samolot, ktéry nigdy nie
wystartuje”, Niestety mtodzi biznesmeni czesto zbyt zachwyceni genialnoscig wtasnych

pomystow nie potrafig obiektywnie oceni¢ ich rynkowej wartosci i brng w inwestycje bez
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przysztosci zaktadajac, ze jakos to bedzie. Szybko jednak okazuje sie, ze brak solidnych

ekonomicznych podstaw i rzetelnej analizy rynku uniemozliwia sukces.

2. A gdzie jest klient?

Nawet najbardziej innowacyjne rozwigzania
i produkty nie gwarantujg sukcesu firmy! Musi by¢
klient, ktéry zechce od danej firmy cos$ kupi¢. Wydaje sie
to oczywiste czesto jednak zbyt wiele uwagi mtodych
biznesmendéw skupia sie na pomysle, podczas gdy na

dalszy plan odsuwane jest najwazniejsze pytanie:

~czy kto$ tego potrzebuje?”. Poszukiwanie klienta
powinno zacza¢ sie dtugo PRZED uruchomieniem firmy. Zrozumienie jego realnych
potrzeb to punkt wyjscia. ,Wiekszos¢ firm niestety zaczyna odwrotnie. Wprowadzaja
nowy produkt a pézniej probuja znalez¢ dla niego zastosowanie na rynku. Sposrod setki
biznesplanéw powstatych w ramach projektu Szkota Przedsiebiorczosci UJ — Innowacje i
biznes” (realizowanego przez jednostki UJ: Centrum Innowacji Transferu Technologii i
Rozwoju Uniwersytetu (CITTRU) i Wszechnice UJ) tylko kilkanascie  najwyzej
ocenionych zawierato dogtebng analize odbiorcow oferowanych ustug i produktow” -

wskazujg organizatorzy projektu.

3. Marketingowe zmagania

z rynkiem.

Marketing jest probg znalezienia odpowiedzi na najwazniejsze
pytanie ,jak dotrze¢ do klienta zeby co$ od nas kupit”? W
nattoku wyzwan i zadan do zrobienia w trybie ,na juz”
przedsiebiorcy czesto nie doceniaja znaczenia dziatan

marketingowych traktujac je troche jak zto konieczne.

Wiele nowych firm wprowadza rodzaj promocyjnej kalki zlecajac wykonanie zestawu
materiatdw drukowanych: ulotek, wizytowek czy plakatdéw, stworzenie ,jakiej$” strony
www i zamowienie kilku ogltoszen w prasie. Wszystko w mysl zasady ,im wiecej tym

lepiej”. Tymczasem kazda ustuga i kazdy produkt to zupetnie inne, dostosowane do

Cytuj podajac nastepujace zrédto: 2
Edyta Gizycka. Jak skutecznie zniszczyc¢ wiasng firme?...
TEXTY CITTRU nr 19, www.cittru.uj.edu.pl




by
CITITRU

UNIWERSYTET
JAGIELLONSKI
W KRAKOWIE

innego odbiorcy dziatania marketingowe. Dla jednych najlepszym rozwigzaniem bedzie
Internet ze swoim bogactwem niekonwencjonalnych form reklamy, dla innych kluczowym
bedzie sprzedaz bezposrednia. Konieczny jest jednak wiasciwy doboér kanatéw
informacyjnych, najbardziej korzystnych dla oferowanego produktu oraz konkretny plan

dziatan marketingowych i celéw do osiggniecia na najblizsze miesigce i lata.

4.1 co dalej....

~Przedsiebiorcq osiggajgcym sukcesy nigdy nie stanie sie ten
kto nie jest wizjonerem i nie wie gdzie chciatby by¢ ze swoim
przedsiebiorstwem za 5 - 10 lat” — mowi Jan Kulczyk,
wiasciciel Kulczyk Holding. Kazdy poczatkujacy biznesmen
zaklada, ze z gtowg petng pomystéw da sobie rade w kazdej
sytuacji. Zapisuje wiec w biznesplanie, nie zawsze chifodno

przekalkulowane, wizje przysztosci, a kiedy przychodzi

problem traci grunt pod nogami i wiasciwie nie wie co robi¢. Nie do konca
przewidywalny rynek wymaga pewnej elastycznosci zwilaszcza w sytuacji
kryzysowej. Firmy troche jak gatunek w teorii ewolucji muszgq poddawac sie zmianom,
stale szuka¢ swego miejsca, niszy ktéra pozwoli im funkcjonowac i przynosi¢ zyski.
Mozna wiec zacza¢ od prowadzenia sklepu z odziezg a ostatecznie skonczy¢é na

zarzadzaniu fabryka mebli. Warunek jest jeden - zyski.

Komentujcie na stronie NIMB na Facebooku:
www.facebook.com/nimb.cittru

Ilustracje: Anita Andrzejewska i Andrzej Pilichowski-Ragno
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