TRASEUL UNEI AFACERI, DE LA IDEE LA PRACTICA
Ce resorturi imping un antreprenor sa transforme o simpla idee in practica? De cat timp, cate eforturi conjugate sunt necesare pentru a transforma o idee intr-o practica de succes?

Dincolo de ceea ce presupune succesul sa-i spunem din punct de vedere ‚tehnic’ al unei afaceri, adica un plan de afaceri de succes, realizarea unui produs competitiv, a unei piete, a unor canale de distributie, etc., gasim in succes o serie de factori care tin de valoarea resurselor umane implicate, de intuitie si curaj, de felul in care abordezi etapele in fiecare moment al dezvoltarii afacerii.

Astfel, in procesul de a tranforma o idee in afacere si de a o pune in practica, putem considera o serie de etape cu care ne confruntam:

Oportunitatea afacerii

Fiecare dintre noi putem spune ca ne-am intalnit la un moment dat cu diverse oportunitati care ne-au parut a fi de succes. De multe ori, am intuit ca daca am intreprinde ceva intr-un anumit domeniu, cu siguranta am avea succes. Foarte putine idei insa se pun in practica si si mai putine dintre ele au si succes. Sa urmaresti o idee si sa ai puterea sa crezi in ea pana la capat, sa ai rabdare sa ii urmezi dezvoltarea, sa nu iti pierzi increderea in acea idee, sa poti sa proiectezi ideea precum in jocul de sah cu cateva mutari inainte si nu in ultima instanta sa-i vezi consecintele pozitive care pot aparea dupa mult timp sau eforturi depuse in aplicarea sa, nu sunt date tuturor. Trebuie sa iti construiesti un echilibru interior si exterior si sa ai o putere ridicata de incredere in demersurile tale pentru a putea duce la sfarsit si a te putea bucura de rezultatele ideii tale. Poate dura luni, ani uneori pana cand rezultatele se vor intoarce si ceea ce intuiesti sa se transforme in realitate. Se spune insa ca aceasta etapa a ivirii unei oportunitati si a constructiei reprezinta pentru fiecare antreprenor cea mai frumoasa perioada. Un antreprenor adevarat tot timpul construieste si are nevoie de provocari, natura sa il impinge sa puna in aplicare idei.

Existenta unei entitati

Dupa aparitia oportunitatii, urmeaza totdeauna o munca sustinuta si poate lipsita de spectaculozitate. Va trebui o munca uneori comuna si fara foarte multa creativitate. Si aceasta etapa face parte din constructia la care te inhami si asa cum se spune, succesul este 99% transpiratie si 1% inspiratie. Va trebui in aceasta perioada sa construiesti o entitate, fie ca se numeste firma sau departament in cadrul unei companii deja existente, va trebui sa te gandesti la ce resurse sa aloci, sa asezi totul extrem de profesionist pe hartie, sa ai un plan de afaceri si sa stii in amanunt pasii care trebuie urmati.

Gasirea resurselor

De cele mai multe ori, gasirea resurselor se doveste a fi poate cea mai grea etapa, etapa in care foarte multi se opresc si nu gasesc o cale de mers mai departe. Foarte multi antreprenori de succes isi incep activitatea la o varsta tanara, atunci cand responsabilitatile nu sunt foarte mari iar riscurile nu sunt foarte ridicate. Acestia nu au in spate responsabilitatea unei familii sau a unor costuri ridicate in ceea ce priveste viata de zi cu zi, si asta sigur ca reprezinta un atu important. 

De asemenea foarte multi dintre tinerii antreprenori si-au inceput activitatea in domenii in care investitiile initiale nu sunt foarte mari (internet spre exemplu), au adus plus valoare prin idei care fireste ca la timpul lor au parut iesite din tipar si nerealizabile. Credinta lor insa in punerea in practica si capacitatea de a se proiecta in viitor si de a proiecta mediul de afaceri in viitor, au contribuit la succesul demersurilor intreprinse. 

Avand in vedere greutatea cu care stim ca ne confruntam ca incepatori in a gasi finantarea propriilor afaceri, sa incercam sa construim totul pas cu pas si sa incepem cu resursele limitate pe care le avem la dispozitie, fie ca vin din partea familiei, a unor programe de finantare si micro-finantare, etc. Daca incepem cu resurse foarte multe, s-ar putea ca fiind la inceput sa nu ne descurcam foarte bine iar ceea ce pare a ne fi sprijin (resursele la dispozitie) sa se intoarca impotriva noastra prin incapacitatea si lipsa noastra de experienta care vor conduce la esec. 

Un tanar mi-a spus la un moment dat ca a scris un proiect de finantare in cadrul unui program de start-up dar ca nu a stiut foarte bine cum sa completeze campurile din buget. Nu cred ca exista o vina in acest caz pentru ca lipsa unei oarecare experiente te va impiedica sa poti proiecta toti pasii si toate nevoile de cheltuieli in cadrul unei afaceri. 

Astfel, concluzia ar fi ca ori de unde vom gasi resursele necesare, ca sunt resurse proprii, din partea celor apropiati sau din partea bancilor, ele trebuiesc atent cheltuite si dramuite astfel incat ideea noastra sa nu isi gaseasca sfarsitul din aceasta faza. De foarte multe ori atragerea unor surse externe de finantare induc ideea ca responsabilitatea cheltuirii lor nu e atat de ridicata, gresit insa, pentru ca, ceea ce conteaza la urma urmei e constructia la care te inhami si care se doreste de durata si stabila. Astfel, in ideea unei constructii solide si curajoase, orice sursa gasita de finantare va trebui interpretata doar ca o oportunitate de a ne ajuta spre implinirea visului nostru si ca o data facut un lucru serios si profesionist el cu siguranta va atrage altele pe masura, de anvergura si mai ridicata. 

Construirea unei identitati puternice si solide 

Fie ca e vorba de identitatea entitatii pe care o construiesti, fie ca e vorba de identitatea produselor sau serviciilor pe care le produci si vinzi, aceasta etapa constituie etapa in care trebuie sa iti pui la contributie intreaga putere de creativitate. Va trebui sa gasesti o identitate care sa defineasca si sa diferentieze atat compania ta cat si produsele si serviciile tale. 

Oricat de profesioniste si de solid construite ar fi, afacerile au nevoie de identitati care sa tina pasul cu cererile pietii, cu mediul de afaceri in continua schimbare si cu concurenta din ce in ce mai ridicata. Va trebui sa cunosti foarte bine nevoile publicului tinta caruia i se adreseaza afacerea ta, sa ii intuiesti nevoile, sa incerci tot timpul sa te gasesti cu un pas inaintea nevoilor lor dar si al concurentei si sa ai capacitatea sa sintetizezi printr-o strategie de comunicare si marketing. 

In aceasta etapa a constructiei afacerii tale, va trebui sa fii capabil sa sintetizezi toata afacerea ta in ceva simplu si concis care sa ia forma unui slogan si a unui logo, care sa defineasca intreaga ta comunicare viitoare catre cei cu care vei interactiona. Va trebui astfel sa realizezi totul intr-un mod unitar si distinct, asa incat sa capeti notorietate in domeniul in care activezi. Va fi nevoie sa apelezi la sfatul unor profesionisti insa afladu-te intr-un pas incipient al afacerii tale, vei putea sa apelezi la tineri care activeaza in domeniul artelor sau al comunicarii, tineri care opereaza cu astfel de concepte. Va trebui sa construiesti aceasta identitate chiar daca la inceput iti va parea inutila sau fara prea mare importanta. Vei observa insa ca odata cu asezarea firmei tale pe piata, marca ta va capata notorietate si din ce in ce mai multi clienti te vor identifica si distinge. Avand in vedere grupul tinta foarte mare care se gaseste pe internet, e imperios necesar sa iti construiesti si o pagina web, instrument cu un efect din ce in ce mai puternic in mediul de afaceri, instrument care nu implica foarte multe costuri de intretinere dar care are impactul cel mai puternic. 

Vanzarea produselor/ serviciilor

Acestei etape trebuie sa-i acorzi cea mai mare importanta. Antreprenorul trebuie sa aiba abilitatea de a intelege ca degeaba ai parcurs toate celelalte etape daca nu iti vei dezvolta si abilitatile de a iti vinde produsele sau serviciile cu care operezi. 

Foarte multi antreprenori considera activitatea de vanzare ca fiind sub demnitatea lor sau pur si simplu nepricepandu-se sa o faca. De asemenea, multi considera ca daca sunt foarte buni in construirea unui produs profesionist sau a unor servicii asemenea, ele se vor vinde cumva de la sine. Acest lucru era valabil la inceputurile anilor 90, cand concurenta era slaba iar produsele nu foarte diversificate. Odata cu concurenta din ce in ce mai puternica, piata s-a aglomerat iar pentru un antreprenor aflat la inceputul activitatii, cu resurse limitate, el va fi nevoit sa se ocupe si de vanzarea produselor/ serviciilor firmei sale. De fapt, pe de o parte, cred ca daca esti atasat de ceea ce faci, vei sti sa si vinzi si te vei implica puternic si in vanzare, altfel cumva toata constructia ta e inutila, lipsita de finalitate, si, pe de alta parte, vei sti sa apreciezi la adevarata valoare vanzarea rezultatului muncii tale si a angajatilor tai, reusind sa le induci si clientilor atasamentul tau fata de ceea ce faci. 

Consider ca nimeni nu vinde mai bine decat cel care se ocupa de intreaga afacere, cel care o detine si creste, acest lucru nu insemnand neaparat o cunoastere foarte buna a tehnicilor de vanzare, ci mai degraba implicarea si atasamentul fata de propria constructie. In acest sens, capitolul destinat chestionarelor catre antreprenori vorbeste de la sine. 
Dezvoltarea ulterioara

Dupa ce reusesti sa faci afacerea sa functioneze, o asezi pe piata si ii faci un drum oarecum stabil, va trebui tot timpul sa te gandesti la dezvoltare si diversificare. Sigur ca in mod teoretic, un antreprenor are in el calitatea de a creste o constructie proprie, pana in momentul in care isi va atinge propriile limite sau limitele afacerii din domeniul in care activeaza. Practic insa foarte multi se opresc pe drum si pierd din determinare, se multumesc cu un anumit nivel si nu incearca sa-l depaseasca, ci numai sa-l mentina, ceea ce reprezinta o greseala fundamentala, vei reusi sa te mentii pe piata numai daca iti propui nu doar sa fii prezent ci sa dictezi intr-un fel piata. Atunci cand esti ofensiv, cu siguranta te vei mentine pe piata, iar sansele sunt mari sa si te dezvolti, cand esti insa defensiv si nu iti porpui mai mult decat sa mentii ceea ce ai, sansele sunt foarte mari ca odata si odata sa fii sufocat si sa dispari de pe piata, sufocat de alti jucatori ofensivi si vizionari.

