5 NAJCZESTSZYCH BLEDOW
PRZEDSIEBIORCOW

1. Brak jasno zdefiniowanego klienta

Najczestszy btgd w marketingu i sprzedazy: przedsiebiorcy tworza produkt lub ustuge,
ale nie definiujg doktadnie, dla kogo jest przeznaczona. Komunikat jest przez to
rozmyty, szeroki i nieskuteczny, co prowadzi do niskiej konwersji i wysokich kosztow
marketingu.

Konsekwencje

« przepalanie budzetu marketingowego,

« stabareakcja rynku,

« brak spojnosci w ofercie,

« wysokie ryzyko btednych decyzji produktowych,

« przycigganie ,kazdego”, czyli de facto nikogo.

Rozwiagzania

« stworzenie persony - profilu najlepszego klienta,

« zawezenie oferty oraz komunikacji,

« dopasowanie produktu i przekazu do teqgo, co klient naprawde chce kupic,

« analiza konkurencji, bo klient wybiera nie tylko ,dobry produkt”, lecz najlepszy sposrod
dostepnych.

2. Skupienie sie na produkcie zamiast na
sprzedazy

Wielu przedsiebiorcéw zakochuje sie w swoim produkcie. Inwestuje czas i pienigdze w
ulepszanie oferty, zamiast testowac sciezki sprzedazy i sprawdzac, czy rynek
faktycznie reaguje.

Konsekwencje

« idealny produkt, ktorego nikt nie kupuje,

« brakrealnych danych o kliencie,

« btedne zatozenia dotyczace potrzeb rynku,

« zbyt pozne zauwazenie, ze koszt pozyskania klienta jest zbyt wysoki,
« utrata ptynnosci, jesli inwestycje w produkt nie majg pokrycia w sprzedazy.
Rozwiagzania

od poczatku planowac sposéb pozyskiwania klienta,

prototypowac i testowac zamiast perfekcjonizowac,

sprawdzac reakcje rynku jeszcze przed finalnym produktem,

« budowac pozycjonowanie i zaufanie zanim powstanie finalna oferta.



3. Brak kontroli nad finansami

Tojeden z bteddw, ktory najczesciej doprowadza firmy do powaznych ktopotow.
Przedsiebiorcy mylg marze z zyskiem, nie monitorujg kosztow statych i zmiennych oraz
ignoruja kluczowy element - ptynnosc gotowkowq.

Najczestsze problemy

« brakrozroznienia miedzy marzg a zyskiem,

« nieswiadomosc¢, jaki poziom sprzedazy pokrywa koszty state,

+ brak kontroli cashflow,

« wyptacanie wtascicielowi wynagrodzen poza kalkulacja zysku,

« pozorny wzrost obrotow przy realnym spadku rentownosci.

Konsekwencje

« firma,rosnie”, ale traci pienigdze,

« projekty, ktore wyglgdajg dobrze ,na papierze”, generuja straty,

« brak gotowki uniemozliwia realizacje nawet dobrze wycenionych kontraktow,
« ryzyko utraty firmy wskutek braku ptynnosci mimo wysokiego obrotu.

Rozwiagzania

« comiesieczna kontrola marzy i cashflow,

« oddzielenie finanséw prywatnych od firmowych,

- state analizowanie kosztow statych i punktu rentownosci,

« prognozowanie przeptywow gotéwkowych przed podejmowaniem decyzji o nowych
projektach.

4. Dziatanie bez strategii

Wspdtczesny rynek jest zbyt zmienny, aby tworzy¢ strategie 5-letnie. Brak strategii lub
strategia czysto teoretyczna prowadzi do chaosu, ciggtego reagowania na sytuacje i
braku skalowania biznesu.

Konsekwencje

« biezace gaszenie pozarow,

« brak priorytetow,

« szybkie wypalenie wtasciciela i zespotu,
« trudnosc w skalowaniu firmy,

« utrata odpornosci na zmiany rynkowe.

Rozwiagzania

« tworzenie planéw 12-24 miesiecznych,

- budowanie strategii wariantowej(scenariusze A, B, C),

« okreslanie, czego NIE robimy - kluczowy element strateqii,

« koncentracja najednym kanale marketingowym i jednym gtownym kierunku
dziatania,

« minimalizacja zbednej ztozonosci.



5. Przedsiebiorca jako waskie gardto

Najczestszy i najtrudniejszy btgd. Wtasciciel jest jednoczesnie najbardziej
kompetentny i najwiekszym hamulcem wzrostu firmy. Wszystko przechodzi przez
niego, nie delequje, zatrzymuje decyzje i nie pozwala zespotowi przejmowac
odpowiedzialnosci.

Objawy

« witasciciel decyduje o kazdym szczeqgole, nawet o ,kolorze kafelek”,

- firma nie dziata bezjego obecnosci,

« zatrudnieni pracownicy nie rozwijajg sie, bo nie majg prawa do btedu,

« przedsiebiorca pracuje wiecej niz wszyscy inni,

» kiedy wtasciciel znika na tydzien — firma wpada w chaos.
Konsekwencje

+ brak skalowania,

« przecigzenie wtasciciela,

« wysoka rotacja pracownikéw,

« brak sukcesji i gotowosci firmy na przysztosc.

Rozwiagzania

« delegowanie powtarzalnych zadan,

« dokumentacja procesow,

« okreslenie poziomow decyzyjnosci,

« zgoda nato, ze inni zrobig co$ ,na 90%" - ale zrobig to zamiast wtasciciela,
» stopniowe budowanie samodzielnosci zespotu.

Podsumowanie

Piec¢ btedow, o ktorych mowa w filmie, tworzy spojny system problemow: zle
okreslony klient — zta oferta — staba sprzedaz — problemy finansowe — chaos
operacyjny — wtasciciel jako waskie gardto.



