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ΑΠΟ ΤΗΝ ΙΔΕΑ ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ

(Δρ. Νίκος Γιοβάνης. Εισήγηση στην ημερίδα Νεανική Επιχειρηματικότητα σε περίοδο κρίσης)

  Κάποτε έρχεται και αυτή η σημαντική ώρα, να μετατρέψεις την ιδέα σου σε πράξη.   Σ’ αυτή σου την απόφαση,  η εισήγησή μου θα παρουσιάσει  με συντομία χρήσιμες πρακτικές ενέργειες. 

Α. ΤΟ ΕΡΩΤΗΜΑ: 

ΥΠΑΡΧΟΥΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ ΣΕ ΠΕΡΙΟΔΟ ΚΡΙΣΗΣ;

Πριν απ’ όλα όμως ας απαντήσουμε στο ερώτημα: Υπάρχουν επιχειρηματικές ιδέες σε περίοδο κρίσης;    Ορισμένα ενδεικτικά παραδείγματα, μας ανοίγουν το παράθυρο των ιδεών-ευκαιριών:
· Το μαγαζάκι της γειτονιάς κλείνει επειδή ο ιδιοκτήτης του θα βγει στη σύνταξη και δεν έχει δικό του διάδοχο. Η πελατεία του που θα πάει; 

· Η βιοτεχνία ενδυμάτων ζητάει κεφάλαια συνεταιρικά. 

· Η περιοχή νέος κόσμος στην πόλη μας αναπτύσσεται οικοδομικά και στερείται μαγαζιού με αναλώσιμα οικιακά. 

· Η συντήρηση ηλεκτρικών συσκευών έχει επιχειρηματικό ενδιαφέρον σε περίοδο κρίσης.

·  Το τεχνολογικό ίδρυμα  αναπτύσσεται και ο σπουδαστικός πληθυσμός αυξάνεται. Απουσιάζει από την Σερραϊκή αγορά ένα ολοκληρωμένο κατάστημα-κέντρο ή εργαστήριο φοιτητικού επίπλου που να καλύπτει πλήρως τις ανάγκες των σπουδαστών σε φθηνά, πτυσσόμενα, ελαφρά, χαρούμενα μικρο-έπιπλα μιας χρήσης (όσο αντέχουν οι σπουδές).   

· Η ευέλικτη και οργανωμένη  διαχείριση κοινοχρήστων των πολυκατοικιών με καλή εξυπηρέτηση  μπορεί να αφήσει  χρήματα. 

· Το προσδόκιμο όριο ηλικίας αυξάνεται. Αυτή η πληροφορία της αγοράς γεννά πολλές μικρές ή μεγάλες επιχειρηματικές ιδέες.   Η επένδυση επομένως σε πολλαπλή  διοικητική, τεχνική ή πρόνοιας εξυπηρέτηση πολιτών τρίτης ηλικίας, ανοίγει παράθυρα ευκαιρίας. Το αξιοποίησαν στον τομέα τους ήδη οι φαρμακοποιοί της επαρχίας. 

· Ένα παντοπωλείο που να διαθέτει χύμα προϊόντα ιδιωτικής ετικέτας με γούστο και στιλ, και όχι επώνυμα και τυποποιημένα, σε περίοδο κρίσης έχει επιχειρηματικό ενδιαφέρον.

· Απόκτηση με συμβολικό ενοίκιο 5€/ ανά στρέμμα,  γεωργικής έκτασης, σύμφωνα με το νέο νόμο για όσους στοχεύον και μπορούν να ασχοληθούν με την «έξυπνη» γεωργία. (με "μόρια" βάσει των οποίων θα γίνει η κατάταξη των υποψηφίων από τους ανέργους <35ετών.)
· Η αναβίωση παραδοσιακών προϊόντων ή βιολογικών, παρά τις δυσκολίες κατάκτησης της αγοράς, έχει προοπτικές.

· Η αγορά έχει ανάγκη ιδιωτικών βρεφο-νηπιακών σταθμών, αφού οι δημοτικοί-δημόσιοι δεν επαρκούν.  

· Η παροχή  απλών νοσηλευτικών υπηρεσιών στο σπίτι έχει ξεκινήσει δειλά δειλά, αλλά θα συνεχίσει να έχει επιχειρηματικό ενδιαφέρον για όσους ποντάρουν στο τομέα των κοινωνικών υπηρεσιών και της υγείας.

· Μια  κτηνοτροφική μονάδα,  παρουσιάζει υπό προϋποθέσεις επιχειρηματικό ενδιαφέρον. Από την παραγωγή στη κατανάλωση,  μπορεί να συνδυαστεί πολύ καλά με ένα κρεοπωλείο ή μια ταβέρνα.  Ο κόσμος προτιμάει αυτό το σχήμα.

· Μικρό εργαστήριο σκαλιστών εξαρτημάτων επίπλων για λογαριασμό μεγάλης επιπλοβιομηχανίας.

· Ο τομέας των ήπιων μορφών ενέργειας,  παρέχει επιχειρηματικές εφαρμόσιμες ιδέες σε ορισμένες ειδικότητες γνώσεων,  για νέους  ανθρώπους. 

· Τέλος, οι ηλεκτρονικές αγορές, τα γραφείο ή κατάστημα από το  σπίτι, στους νέους που μπορούν να αξιοποιήσουν το διαδίκτυο και τον Η.Υ τους, παραμένει μια πρόκληση καινοτομική. Για όσους χειρίζονται καλά τον Η/Υ, μας είπε ο κ. Πάσχος,  μια κάποια ιδέα  «εικονικού καταστήματος-e- shopping» θα βρουν να τους ελκύσει.
· Για όσους μπορούν να προσεγγίσουν καινοτομικές δραστηριότητες (ο όρος καινοτομία δεν αφορά μόνο τεχνολογία ή προϊόντα) κατά το νόμο  3908/2011 μπορούν, παρακολουθώντας και τις  εξελίξεις, να εισάγουν καινοτόμες επιχειρηματικές πρακτικές, προϊόντα, υπηρεσίες.    

Β. Η ΤΥΧΗ ΤΩΝ ΙΔΕΩΝ

    Αλλά, από την ιδέα στην πράξη, υπάρχει πάντα ένα χάσμα ρεαλισμού, η γνωστή απόσταση  πραγματικότητας.    Δεν αρκεί ο ενθουσιασμός.  Δεν αρκεί το μεράκι. Δεν αρκεί η ιδέα. 
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Άλλωστε η μοίρα των ιδεών ακολουθεί –όπως βλέπουμε και στην κάρτα- φθίνουσα φορά θνησιμότητας. Κι’ αυτό είναι φυσιολογικό.  Γιατί κατά τα στάδια της επεξεργασίας τους, περνούν το τεστ της αξιολόγησης ή της δοκιμαστικής ορισμένες φορές πρόβας –προσομοίωσης ή δοκιμής μάρκετινγκ. Εξηγούμαι με  απλά λόγια. Η αξιολόγηση μιας ιδέας, γίνεται με ορισμένα κριτήρια. Εποχικότητα, απαιτούμενο κεφάλαιο,  αναμενόμενος στην αρχή τζίρος, περιθώριο κέρδους, νομικοί περιορισμοί, ανταγωνισμός, τοποθεσία, μελλοντικές προοπτικές κ.α 

   Η βαθμολόγηση μιας επιχειρηματικής ιδέας, μπορεί να γίνει για παράδειγμα με τη χρήση ενός πίνακα όπως αυτός που εικονίζεται στην κάρτα. 
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Το  1/5 των νέων μικρών επιχειρήσεων κλείνουν στα πρώτα  2-3 χρόνια.   5 στις 10 δηλαδή οι μισές κλείνουν μέσα στην πρώτη πενταετία. Γιατί; 

· Γιατί ξεκίνησαν απροετοίμαστες. Δεν μετέτρεψαν οργανωμένα  τη ιδέα σε πράξη.

· Γιατί δεν πρόσφεραν κάτι που να χρειάζεται η αγορά (προϊόν, υπηρεσία, στιλ, περιβάλλον, εξυπηρέτηση, λύση σε ανάγκη καταναλωτών, κ.λ.π)

· Γιατί δεν μελέτησαν καλά την αγορά και τους  καταναλωτές.

· Γιατί δε συνέταξαν ένα Επιχειρηματικό Σχέδιο.  

· Γιατί, τέλος κατά την είσοδό τους στην αγορά, δεν έκαναν τις σωστές ενέργειες Μάρκετινγκ

Γ.  ΑΠΟ ΤΗΝ ΙΔΕΑ ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ 

Τα βήματα ενεργειών για την μετατροπή της ιδέας σε πράξη,  μπορούν να συνοψισθούν για οικονομία χρόνου στα εξής απαραίτητα. 

ΙΔΕΑ


ΑΠΟΦΑΣΗ


ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑ

ΕΝΑΡΞΗ

ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ

    Γ1. Η  ΑΠΟΦΑΣΗ

    Η τελική απόφαση  δεν παίρνεται από τη μια μέρα στην άλλη. Περνά από τη βάσανο  αναζήτησης πληροφοριών και απαντήσεων  σε μια σειρά από ερωτήματα.     

· Είμαι κατάλληλος για επιχειρηματίας;  (Διαθέτω κάποιες γνώσεις περί των οικονομικών μιας επιχείρησης, περί της λειτουργίας τους, περί της διοίκησής τους, για τα φορολογικά, τους προμηθευτές, κ.α.)  

· Γιατί θέλω να δημιουργήσω  δική μου επιχείρηση; 

· Τι είδους επιχείρηση; Γνωρίζω σχετικά με το αντικείμενο,  έχω δουλέψει, θα τα καταφέρω;

· Μόνος ή με  άλλους;

· Πότε και πού;

· Πώς;

  Και ορισμένα  άλλα. 

Ήδη για τα πρώτα δύο  ερωτήματα δόθηκαν απαντήσεις από τον εισηγητή κ. Πάσχο. Μια σύντομη αναφορά στα επόμενα ερωτήματα  γίνεται από μένα:  

· Στο ερώτημα, τι είδους επιχείρηση, η απάντηση συνήθως προκύπτει από τα ενδιαφέροντα και την προηγούμενη εμπειρία σου.    Ίσως και από κάποια ευκαιρία που παρουσιάζεται. Ακόμη και από τι προϊόν ή υπηρεσία χρειάζεται –έχει ανάγκη-  η αγορά, η περιοχή, η γειτονιά, μια ομάδα καταναλωτών.   

· Στο ερώτημα μόνος ή με άλλους. Δηλαδή ατομική επιχείρηση ή εταιρική.  Ομόρρυθμο ή ετερόρρυθμο ή περιορισμένης ευθύνης και σε πιο σημαντικές δραστηριότητες Α.Ε.  Συχνά το αρχικό κεφάλαιο δεν επαρκεί και κρίνεται αναγκαίο η αύξησή του με τη συνδρομή εταίρου. Μπορεί να αποτελεί κοινό όραμα και επιδίωξη δύο φίλων ή συνεργατών. 

· Είναι κατάλληλη στιγμή σήμερα, με την κρίση που υπάρχει, να τολμήσω; Η απάντηση στηρίζεται σε όλα όσα προαναφέρθηκαν και από άλλους εισηγητές.  Η κρίση παρέχει ευκαιρίες,  αλλά χρειάζεται μια συγκεκριμένη έρευνα  του περιβάλλοντος.  

Γ.2. Η ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑ

         Ποια η αγορά; 

            Τι κεφάλαια;

                Σε  ποια θέση;

                   Πόσο θα παράγεις; ή πόσο θα πουλάς;

                        Τιμολόγηση;

                             Προώθηση των πωλήσεων;

                                 Τι γίνεται με τη ρευστότητα;

                                    Επιλογή προσωπικού;




Κάνε (αν χρειάζεται) ένα επιχειρηματικό σχέδιο

    Πήρες λοιπόν την απόφαση να ανοίξεις επιχείρηση.  Στάθμισες ορισμένα βασικά στοιχεία, έχεις συγκεντρώσει ένα μικρό προσωπικό κεφάλαιο βοηθούμενος και από την  οικογένεια, βρήκες  το συνέταιρο σου και σκεφθήκατε πώς θα μοιράσετε τους ρόλους και τις αποφάσεις. Διαπίστωσες ότι έχεις σημαντικές επιχειρηματικές  ικανότητες.  Πρόσεξε όμως, πριν μπεις στη διαδικασία, σου χρειάζονται ορισμένες ακόμη πολύτιμες  οργανωτικές ενέργειες και πληροφορίες.   Αυτό το βήμα ενεργειών το ονομάζουμε προετοιμασία.  

 Κάνε μια έρευνα αγοράς   

     Διερεύνησε και μάθε ποια είναι η Αγορά, πώς έχει σήμερα. Από τι επηρεάζεται. Καλύτερα όμως να διερευνήσεις  τις Τάσεις για το αύριο δηλαδή τη δυναμική που παρουσιάζει. Και εξηγούμαι. Η σημερινή κατάσταση κρίσης την οποία βιώνουμε, αφήνει επιχειρηματικά κενά, αλλάζει τον τρόπο του επιχειρείν, δημιουργεί ανακατατάξεις στις συνήθειες των αγοραστών, στις προμήθειες, στις πληρωμές, στη θέση του τυποποιημένου επώνυμο προϊόντος επανέρχονται προϊόντα χύμα ή ιδιωτικής ετικέτας.   Μέτρησε τον ανταγωνισμό. Υπάρχει κορεσμός ή όχι στο αντικείμενο;

   Επαρκούν τα κεφάλαια;  Τα λίγα κεφάλαια που διαθέτεις, μπορείς να υπολογίσεις για ποιες επιχειρηματικές εργασίες επαρκούν;  π.χ.  Τα αρχικά έξοδα για μετατροπές και εγκαταστάσεις, τα διαδικαστικά και τις άδειες, τις πρώτες αγορές εμπορευμάτων ή πρώτων υλών, τα μηνιαία πάγια και τα μηνιαία λειτουργικά;  Πολύ βασικό είναι να μπορείς να διαχωρίζεις τα πάγια και σταθερά έξοδα από τα μεταβλητά. Πολλές μικρές επιχειρήσεις δεν το κάνουν και κάνουν λάθος.  Γιατί ο διαχωρισμός των εξόδων –δαπανών σε σταθερά και μεταβλητά, βοηθάει  και την τιμολόγηση.    Πέραν αυτών, μπορείς άραγε να εξασφαλίσεις  μικρό τραπεζικό δανεισμό;   Θα σου περισσέψουν λίγα χρήματα ώστε να υπάρχει ρευστότητα για το πρώτο εξάμηνο λειτουργίας, κατά οποίο οι πωλήσεις σου θα είναι λιγοστές; 

   Πόσο θα παράγεις και πόσο θα πουλάς:  Ανάλογα με το μέγεθος της επιχείρησης, τα μηχανήματά σου, μπορείς να υπολογίσεις πόσες μονάδες θα παράγεις την ημέρα, την εβδομάδα το μήνα, ή πόσα τεμάχια θα παραγγέλνεις από τους προμηθευτές σου αν ανοίξεις εμπορική αμιγώς επιχείρηση.  

 Αυτό που δεν μπορείς να γνωρίζεις από την αρχή είναι πόσες μονάδες  θα πουλάς, άρα και πόσα θα είναι τα έσοδα από τις πωλήσεις.  Μόνο κατά προσέγγιση μπορείς να το εκτιμήσεις.  (γι’ αυτό, όπως είπα προηγουμένως χρειάζεται καλή έρευνα αγοράς).  Εδώ, πρέπει να επισημάνω το εξής. Πάρε μολύβι και χαρτί και υπολόγισε με πόσες μονάδες παραγωγής και πώλησης θα  ισοφαρίζεις με τα μηνιαία έσοδά σου όλα τα μηνιαία έξοδα (πάγια και μεταβλητά). Αυτό το σημείο ονόμασέ το Νεκρό Σημείο. Άνω του σημείου αυτού θα κερδίζεις ενώ κάτω του σημείου αυτό θα έχεις ζημίες. 

  Η τιμολόγηση:    Ο υπολογισμός των εσόδων από τις πωλήσεις είναι συνάρτηση της τιμής πώλησης ανά μονάδα.  Στο στάδιο της προετοιμασίας θα πρέπει να υπολογίσεις, σε ποια τιμή θα σε συμφέρει να πουλάς.  Θα πουλάς φθηνότερα, θα πουλάς ακριβότερα ή στην ίδια με τους ανταγωνιστές τιμή; (αν υπάρξουν ερωτήσεις στο τέλος της ημερίδας θα τις καλύψω ευχαρίστως).

 Η χωροθέτηση:    Στο στάδιο της προετοιμασίας πριν το άνοιγμα της επιχείρησης, χρειάζεται να επιλέξεις την κατάλληλη  θέση   της επιχείρησης στην αγορά. Αν σε ενδιαφέρει ο καθημερινός περαστικός αγοραστής τότε γίνεται φανερό ότι θα χρειαστείς κεντρικό σημείο. Αν όχι, τότε ένα στενό με λιγότερα ενοίκια μπορεί να κάνει την ίδια δουλειά. Αν είναι όμως εργαστήριο φύλλων κρούστας και ζυμαρικών για παράδειγμα, τότε πήγαινε έξω από την πόλη και οργανώσου σωστά.

Η προώθηση:  Προετοίμασε ένα σχέδιο προώθησης και Μάρκετινγκ. Υπολόγισε και το κόστος του.  Γιατί υπάρχει το ερώτημα. Ωραία, άνοιξες την επιχείρησή σου Ο ΚΟΣΜΟΣ ΤΟ ΞΕΡΕΙ; Και αν το ξέρει, γιατί να έλθει ο κόσμος να ψωνίσει σε από σένα;  Να γιατί δεν πρέπει να  μπεις στην αγορά χωρίς σχεδιασμό προώθησης.  Γιατί στο στάδιο της εισαγωγής πρέπει να γίνεις γνωστός. Πρέπει να πείσεις τους αγοραστές ότι προσφέρεις κάτι που χρειάζονται. Κάτι που δε βρίσκουν αλλού. Κάτι στο οποίο υπερέχεις και είσαι ανταγωνιστικός. Μπορεί να είναι το στιλ ή το ύφος ή ατμόσφαιρα ή το περιβάλλον του μαγαζιού σου, μπορεί να είναι τα ξεχωριστά προϊόντα σου, μπορεί να είναι η ευγένεια και γρήγορη εξυπηρέτηση. Μπορεί να είναι οι τιμές σου. Το αρχικό διαφημιστικό σου σχέδιο θα πρέπει να μελετηθεί σωστά για να μη πετάξεις τα λεφτά σου άσκοπα. Να επιλέξεις φθηνές και έξυπνες προωθητικές ενέργειες (μια από αυτές είναι η αλληλοπροώθηση  και γενικά το άμεσο μάρκετινγκ).   

Το προσωπικό: Δεν θα μιλήσω σήμερα ειδικό για το προσωπικό της επιχείρησής σου.  Μιλούμε για μικρές επιχειρήσεις όπου οι εργαζόμενοι στην αρχή τουλάχιστον είναι οι ίδιοι οι μικροί επιχειρηματίες. 

  Η ρευστότητα:   Ούτε γι’ αυτή την παράμετρο κρίνω αναγκαίο  να επεκταθούμε σήμερα. Είναι η ικανότητα της επιχείρησης να μπορεί να εξοφλεί να τα κυκλοφορούντα ενεργητικά της στοιχεία τις βραχυπρόθεσμες υποχρεώσεις της. (Προμηθευτές, επιταγές, συναλλαγματικές, τρίτους, μισθοδοσία κ.λ.π)   Ανάφερα όμως πιο πάνω ότι καλό είναι για το πρώτο εξάμηνο λειτουργίας  (όπου τα έσοδα είναι μειωμένα) να υπολογιστούν διαθέσιμα κεφάλαια για κάλυψη των άμεσων και βραχυπρόθεσμων αναγκών. Αν στο ξεκίνημα είσαι καλοπληρωτής στους προμηθευτές σου και μπορείς να διευκολύνεις πιστωτικά τους πελάτες σου τότε μπορείς να  κερδίσεις καλό όνομα. 

   Επιχειρηματικό Σχέδιο:  Τέλος, αν όλα αυτά που προαναφέραμε και ορισμένα άλλα που δεν έχουμε χρόνο να πούμε, τα περάσεις σε ένα Επιχειρησιακό Σχέδιο, τότε θα έχεις στα χέρια σου  ένα λειτουργικό οδηγό της επιχείρησής σου.   (Ένα σχέδιο ασυμπλήρωτο βέβαια υπάρχει στο φάκελό σας ως οδηγός. Δεσμεύομαι -φαντάζομαι και οι άλλοι εισηγητές- αν υπάρξουν συγκεκριμένες επιχειρηματικές αποφάσεις σας, να συνδράμω με κάθε τρόπο στη σύνταξη του Επιχειρηματικού Σχεδίου) 
Δ. Η ΕΝΑΡΞΗ

  Μια σύντομη αναφορά για το στάδιο της έναρξης εργασιών, συμπληρώνει όσα είπαμε μέχρι εδώ: 

1. άδειες-Α.Φ.Μ-επιμελητήριο.  

Για κάθε κατηγορία επιχείρησης, μπορεί να  απατούνται ειδικές άδειες από υπηρεσίες υγιεινής, πολεοδομίας, ή άδεια σύστασης και εγγραφής στο  πρωτοδικείο. Τα συνολικά δικαιολογητικά μπορεί να διαφέρουν  από επιχείρηση σε επιχείρηση.  Βγάζουμε επιχειρηματικό ΑΦΜ, κάνουμε εγγραφή στο Επιμελητήριο, συντάσσουμε  στο συμβολαιογράφο κάποιο εταιρικό αν χρειαστεί. 

       2.εγκαταστάσεις.
           Η διαμόρφωση των χώρων της μικρής μας επιχείρησης και οι εγκαταστάσεις της θα παίξουν ρόλο στην  αποδοτικότητα, λειτουργικότητα, εμφάνιση κ.λ.π

       3.ασφάλιση
           Πολλοί μικροί επιχειρηματίες  δεν προστατεύουν την επιχείρησή τους με κάποιο ασφαλιστήριο συμβόλαιο έναντι αστικού κινδύνου.  Αυτό είναι λάθος. 

       4. Προσωπικό-μισθοδοσία  (αν υπάρξει τέτοια ανάγκη). Επισκεπτόμαστε το λογιστή, το ΙΚΑ, την Επιθεώρηση Εργασίας και λαμβάνουμε την σωστή ενημέρωση για όλα τα θέματα που σχετίζονται με τις αμοιβές, την ασφάλιση, το ωράριο, την κατάσταση, την προστασία του προσωπικού. 

        5. Ανοίγουμε ένα αλληλόχρεο τοκοφόρο τραπεζικό λογαριασμό, για να μπορούμε να καταθέτουμε τις εισπράξεις μας και να κάνουμε αναλήψεις και πληρωμές. Συμφωνούμε με την τράπεζα για το όριο και τους όρους αναλήψεων όταν ο λογαριασμός μας δεν εμφανίζει πιστωτικό (θετικό) υπόλοιπο.  Αποκτούμε και ένα μπλοκ επιταγών.

        6.  Θα χρειαστεί να συνεργαζόμαστε με το λογιστή μας ο οποίος θα παρακολουθεί μαζί με μας την οικονομική πορεία της επιχείρησής μας.  Αυτός θα μας υποδείξει τα απαραίτητα βιβλία που πρέπει να τηρούνται, τα έγγραφα που οφείλουμε να επιδεικνύουμε στα ελεγκτικά  όργανα, θα μας ενημερώσει  για τα παραστατικά (αποδείξεις, τιμολόγια κ.α)  και μια σειρά από φορολογικά θέματα.  

        7. Διατυπώσεις παραγγελιών.   Και αυτό είναι κάτι που πρέπει να μάθουμε για να μη μας γελάσουν οι προμηθευτές ή για να είμαστε νομικά εντάξει. 

        8. Αρχικό M.R.T   Σας θυμίζω όσα είπαμε στο στάδιο της προετοιμασίας. Δεν χρειάζεται να προσθέσω κάτι νέο.  Μόνο να ξέρετε ότι πριν ανοίξετε την επιχείρηση, κάνετε  κάποιο Μάρκετινγκ για τα επικείμενη έναρξη.

        9. Αισίως,   θα έλεγα,  φθάσαμε  επιτέλους  στα εγκαίνια!!! Τώρα μπορούμε να ευχηθούμε Σε όλους ΚΑΛΗ  ΕΠΙΤΥΧΊΑ.    Αλλά, επιτρέψτε μου λίγες ακόμη απαραίτητες συμβουλές μου (συγχωρήστε μου τον όρο)   και για το επόμενο βήμα.   Είναι κάτι σαν ανακεφαλαίωση ορισμένων σημείων από όσα σας έχω παρουσιάσει.  

Ε. Η ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ 

                 

                 διαχωρισμός των δαπανών

   Απαραίτητο, όπως προανέφερα,  είναι να μάθει και να μπορεί ο μικρός επιχειρηματίας να διαχωρίζει τα σταθερά από τα μεταβλητά του έξοδα.   Μια εύκολη κατανόηση είναι: Όλα εκείνα  τα έξοδα ή δαπάνες που δεν συνδέονται ή δεν επηρεάζουν την παραγωγή ή τις πωλήσεις τα λέμε σταθερά.  Τα υπόλοιπα κατατάσσονται στα μεταβλητά. Αυτό μας χρειάζεται ειδικά στην καλή  κοστολόγηση,  στην τιμολόγηση και στον υπολογισμό του περιθωρίου κέρδους με το οποίο μπορούμε να δουλεύουμε.  

                        συνέπεια

  Στην αρχή, κάθε μικρή επιχείρηση οφείλει με σχολαστικότητα να είναι συνεπής στους προμηθευτές και στους πελάτες. Πληρωμές στην ώρα τους στους πρώτους, και παράδοση προϊόντων στην ώρα τους στους δεύτερους. 


               το  συγκριτικό πλεονέκτημα 

 Σαν βγεις στην αγορά να κολυμπήσεις, πρέπει να διαθέτεις ένα τουλάχιστον συγκριτικό πλεονέκτημα έναντι των ανταγωνιστών σου.  Αυτό το ΕΝΑ πλεονέκτημά σου θα φέρει πωλήσεις. 

                ευελιξία και προσαρμογή

  Μπήκες στην αγορά. Και τα πράγμα αλλάζουν γρήγορα. Ίσως δεν ήταν όπως τα περίμενες. Ίσως μια ευκαιρία καλύτερη σου παρουσιάστηκε. Έχε τα μάτια σου ανοιχτά. Να έχεις την δυνατότητα να αλλάξεις γειτονιά, δρόμο, να προσθέσεις σ’ αυτό που πουλάς μια νέα υπηρεσία, να συνεταιριστείς με άλλο κατάστημα, ακόμη και να αλλάξεις αντικείμενο  αν χρειαστεί. 

   ευρύ χαρτοφυλάκιο πελατών-προμηθευτών

Μη αφεθείς σε έναν- δύο καλούς ή μεγάλους Πελάτες που σου απορροφούν την παραγωγή.  Υπάρχει κίνδυνος να σε εκβιάσουν ζητώντας χαμηλότερη τιμή  και μεγαλύτερη διάρκεια εξόφλησης. Παρόμοια προβλήματα θα έχεις αν «κρεμαστείς» σε έναν- δύο  Προμηθευτές. 

       προσοχή στην παγίδα της ανάπτυξης

Συγχαρητήρια, η επιχείρησή σου πάει πολύ καλά και σκέπτεσαι να επεκταθείς. Να ξέρεις όμως ότι πολλοί έφυγαν από την αγορά λόγω του απερίσκεπτου ενθουσιασμού βλέποντας ότι τα πράγματα πάνε καλά.   Η ανάπτυξη, θέλει μελέτη, μεσο-μακροπρόθεσμη έρευνα, υπολογισμό των νέων κινδύνων. Αν όλα δείχνουν εντάξει, τότε και μόνο τότε άπλωσε τα φτερά σου. 

Κυρίες και Κύριοι

Έχω τι γνώμη ότι περισσότερα είναι τα ερωτήματά που σας δημιούργησα παρά οι απαντήσεις που έδωσα με την εισήγησή μου.  Έτσι είναι από τη φύση τους τα επιχειρηματικά πράγματα.  Δεν είναι μαθηματικοί μόνο υπολογισμοί. Γι’ αυτό, θα είμαι στη διάθεσή σας στο τέλος της ημερίδας για να παράσχω διευκρινίσεις.

Σας ευχαριστώ για την προσοχή σας.

        
    
    
 
 
 
 


      [image: image10.jpg]


    [image: image11.jpg]


   
    νέος, επιχειρηματίαs γυναίκα, χαμογελαστά, γκρο πλαν
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