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Большинство предпринимателей в своей деятельности проходит ряд этапов, каждый из которых характерен своими особенностями. Ниже мы рассмотрим по порядку все этапы развития бизнеса начинающего российского предпринимателя:

-
этап "фантастических иллюзий";

-
этап "горьких разочарований";

-
этап "возрождения";

-
этап "борьбы за покупателя";

-
этап "стабилизации".

Этап I "Фантастические иллюзии"

Этот этап как бы предваряет все действия предпринимателя, когда он генерирует бизнес-идею и проводит ее приближенную оценку.

Прежде, чем начать собственное дело, предприниматель пребывает, как правило, в одном из двух состояний: либо у него нет никаких собственных бизнес - идей, (есть только ощущение того, что необходимо что-то делать), либо - вторая крайность - у него есть масса бизнес - идей, выбрать среди которых лучшую он не в состоянии. Отсутствие идеи или, напротив, наличие массы идей порождает у начинающего бизнесмена странные чувства. Как правило, отсутствие конкретных знаний в области рыночной экономики, юриспруденции, маркетинга порождает своеобразный синдром Наполеона: " Я абсолютно всего могу достичь ! ". Не видя трудностей реализации того или иного проекта, бизнесмен, обуреваемый желанием заработать большие деньги и слушая рассказы “бывалых”, становится легкой добычей собственных иллюзий. На этом этапе его подстерегает масса опасностей, преодолевая которые предприниматель приобретает необходимые знания и закаляет свою волю.

Наиболее распространенное мнение той части предпринимателей, у которых нет бизнес–идеи, заключается в фразе: "Были бы деньги, а уж куда их вложить - найдется" . И действительно, при появлении некоторой суммы денег они бесстрашно несут их во всевозможные "МММ" , "Сайн" , "РДС" и прочие фирмы. Жить за счёт ростовщичества - безусловно, заманчиво и не требует, казалось бы, физических и интеллектуальных затрат. Кажущаяся легкость “зарабатывания” таких денег завлекает в свои сети даже довольно опытных бизнесменов. Известны случаи, когда предприниматель, получив 2-3 раза доход от вложения денег в такие фирмы, пускал в этот бизнес все свои средства и ресурсы, часто залезал в непомерные долги. Развалившись, фирмы-сборщики средств погребают под своими обломками многих неудачливых предпринимателей.

Но даже если появившиеся у него деньги начинающий бизнесмен не вложил в "МММ", нет никакой гарантии в том, что он их разумно употребит на развитие. На проходящих у нас школах бизнеса до 95 % проектов при ближайшем рассмотрении, то есть при расчетах, хотя бы, себестоимости оказываются либо не приносящими сколько-нибудь ощутимой прибыли, либо дающими убыток. Это говорит о том, что ни в коем случае нельзя опираться только лишь на собственные ощущения при организации бизнеса. Требуются детальные расчеты ! Отсутствие этих расчетов - наиболее распространенная ошибка первого этапа.

Связанная с этим вторая ошибка предпринимателей на этапе "фантастических иллюзий" заключается в том, что многие начинают пытаться продать то, что могут произвести, а не пытаются произвести то, что можно продать. Так легче. Соблазняет то, что не нужно особой подготовки производства. Во многих предпринимателях живет комплекс советского работника: "Главное - сделать". Этот лозунг не верный ! Главное - продать ! Неточная оценка реакции рынка ( или вообще отсутствие какой бы то ни было оценки) ведет к ненужным затратам на производство товара, на который нет спроса. В результате - опять разорение.

Есть еще ошибка - не все критерии оценки бизнес-идеи предприниматель считает нужным применить к оценке собственного проекта. Так, не всегда он обращает внимание на то, что для реализации бизнес-идеи нужен подготовленный персонал. Зачастую кажется, что людей желающих заработать, - полно. Но не для Вашего бизнеса ! Вам нужны преданные фирме высококвалифицированные люди, дорожащие своим местом (особенно в торговле). Вам не годится большинство ищущих подзаработать бывших сотрудников советских и государственных учреждений. Сознание многих из них развращено работой в условиях распределительной экономики и при всей кажущейся легкости найма персонала этот вопрос отнюдь не простой.

Следующая ошибка при организации своего дела: многими не учитывается источник получения первоначального капитала и те условия, на которых его можно получить. Источников таковых может быть несколько:

-
банковский кредит;

-
кредит небанковского учреждения;

-
собственные средства;

-
средства учредителей;

-
спонсорский взнос.

Рассмотрим особенности формирования капитала за счет кредитов.

Разница между кредитом банковского и небанковского учреждения заключается в том, что проценты за пользования им выплачиваются из разных источников. Сумма выплаты процентов банковскому учреждению (имеющему лицензию на право заниматься банковской деятельностью) почти полностью включается в затраты. 
Проценты за пользование кредитом небанковского учреждения выплачиваются из прибыли (следовательно, это значительно удорожает кредит - на величину налога на прибыль). С другой стороны, банковский кредит ставит предпринимателя в тяжелые условия по его выплате. Как правило, банк не идет на какие-либо отсрочки взимания процентов за пользование кредитом. В отличие от небанковских учреждений, они имеют право снимать с расчетного счета предпринимателя в безакцептном (обязательном) порядке суммы на погашение кредита. Это ставит предпринимателя в жесточайшую зависимость от банка. 
В то же время, с небанковским учреждением все-таки можно договориться об отсрочке платежа на некоторое время. К тому же с небанковским учреждением можно договориться о различных льготах по выплате кредита. Например, выплачивать проценты не ежемесячно (как в случае с банком), а ежеквартально, или ежегодно. В этом случае те деньги, которые Вы должны выплатить как проценты за кредит, не будут изьяты из оборота, что фактически удешевляет кредит, так как за время, пока они в обороте, они принесут еще прибыль. 
При заключении договора о кредитовании с небанковским учреждением имеются, конечно, определенные возможности списать проценты за пользование кредитом как свои затраты. Для этого договор должен быть не на кредитование, а на оказание каких-либо услуг. Соответственно, и плата за пользование кредитом (проценты) должны называться по-иному, например, плата за информационное обеспечение. Тогда налоговая инспекция не вправе применить к Вам санкции за нарушение налогового законодательства. С небанковским учреждением можно также договориться о неденежной компенсации пользования заемными средствами. 
Например, той продукцией или услугой, которую будет производить Ваше предприятие. Наконец, небанковское учреждение может от Вас получить в качестве платы за пользование его средствами некоторую часть полученной Вами прибыли.

Таким образом, однозначно сказать, где выгоднее брать кредит - в банковском или небанковском учреждении, невозможно.

Безусловно, самое выгодное формирование начального капитала - за счет собственных средств. Это в значительной степени развязывает руки в его использовании, позволяет гибко им распоряжаться. Правда, именно это и таит в себе опасность. Появляется соблазн не особенно критически относиться к анализу оборачиваемости капитала. Создается иллюзия того, что даже если дело будет приносить 10 % в месяц, то это уже выгодно. Должен заметить, что это не так. Для того, чтобы сделать заключение о выгодности вложения, необходимо соотнести планируемую прибыль с прибылью, которую даст денежный вклад в банк. Например, в начале 1995 года банки давали 120 - 140 % годовых. Следовательно, прибыль ниже 10 - 12 % в месяц от Вашего бизнеса следует считать не прибылью, а убытком.

Неплохо начальный капитал сформировать за счет средств учредителей. Опасность, которая кроется за этим - потеря управляемости фирмой. Здесь приходится решать задачу оптимизации. С одной стороны, хочется, чтобы учредители, вступающие в Ваше дело, внесли вклад побольше. С другой стороны, Вам хочется сохранить управляемость фирмой. При организации общества с ограниченной ответственностью (а именно этот вид предприятия наиболее приемлем для развития частного бизнеса в форме юридического лица (см. гл. 8) наибольшую степень влияния на управление фирмой получит тот учредитель, чья доля в уставном капитале наибольшая. Как быть в случае, если собственных средств у Вас не так много? Приходится жертвовать управляемостью фирмой. Тогда для сохранения управляемости в уставе следует предусмотреть, что наиболее важные для Вас вопросы (их надо перечислить) либо относятся к исключительной компетенции исполнительного директора (коим Вы и будете являться), либо решаются на общем собрании - голосованием. Тогда Вам удастся в большей степени сохранить управляемость предприятием.

Что касается формирования начального капитала за счет спонсорского взноса, то я отношусь к этой возможности весьма скептически. Живого спонсора мне видеть не приходилось.

Наконец, самой опасной ошибкой на первом этапе предпринимательской деятельности является “гигантизм” . Удивительно, но на проходящих у нас школах бизнеса в каждом наборе из 12 - 15 человек 1- 2 бизнесмена страдают этой трудноизлечимой болезнью. Их не останавливает то, что для разворачивания дела требуется капитал, составляющий 100 -120 годовых заработков среднего жителя России. Они убеждены, что где - то ходят люди, обладающие большими деньгами и не знающие, куда бы их вложить. Даже если это и действительно так (в чем я глубоко сомневаюсь), они, конечно, не вложат их в бизнес начинающего предпринимателя. Абсурдно надеяться на это !

Этап II. "Горькие разочарования"

На этом этапе происходит детальная проработка всех статей затрат на подготовку производства, ведутся необходимые расчеты начального капитала, определяется круг потенциальных инвесторов.

Сразу же после того, как Вы , прикинув свои затраты, остановились на какой-нибудь бизнес-идее, Вы попадаете к ней в плен. Ни о чем другом думать Вы уже не можете, все Ваши мысли направлены на реализацию своей идеи. Но не торопитесь радоваться. Вам еще надо пройти этап горьких разочарований. Они появятся тогда, когда Вы проведете точные расчеты затрат и увидите:

1.
Себестоимость Вашего товара (услуги);

2.
Величину первоначального капитала.

Какие ошибки и подводные камни ожидают предпринимателя на этом этапе ?

Самая распространенная - неумение учитывать все возможные затраты. Зачастую предприниматель учитывает только основные затраты - сырье, материалы, оборудование, иногда - заработную плату. Почти никогда начинающий предприниматель не учитывает затрат на транспорт, охрану, складирование, рекламу и , конечно, налоги. Если проанализировать те бизнес - проекты, которые обсуждались в нашей школе бизнеса, то в большинство первоначально не включались перечисленные выше затраты, а они, как правило, составляют 20-30 % от остальных затрат, что существенно удорожает проект и иногда делает его неосуществимым.

Вторая ошибка - нежелание, а может быть, и неумение оценить рынок будущего товара или услуги. Иногда кажется, что товар (услуга) очень нужны на рынке, да и знакомые говорят, что охотно приобрели бы его. Однако при появлении его в продаже он, как говорится "не идет". В чем тут дело ? Что-то не учли на этапе разработки бизнес - идеи. Какой-то из критериев оценки реакции рынка не был применен адекватно. Например, один из пермских заводов собрался выпускать газонокосилки после того, как руководитель съездил в Англию и увидел аккуратно подстриженные газоны. И уже было собрался дать команду о подготовке производства. С большим трудом удалось его отговорить от этой затеи, так как "их" газонокосилки предназначены для "их" газонов. Для наших так называемых газонов требуется не "их" газонокосилка, а "наш" трактор. Ведь в Англии газон выращивают не один десяток лет, засеивая его специально выведенной травой. Газоны там идеально ровные не потому, что их косят газонокосилкой, а их косят газонокосилкой потому, что они идеально ровные. У нас таких газонов нет, поэтому и спрос на английские газонокосилки почти нулевой.

Из этой же группы еще одна ошибка заключается в том, что предприниматель, оценивая реакцию рынка , не пытается этот рынок сегментировать и выделить по каким - либо признакам ту группу покупателей, на которую рассчитан данный товар. Хотя бы по одному признаку - уровню дохода. Если бы это было сделано, то, уверен, большая часть бизнес - проектов могла быть забракована еще до их реализации. Этап “горьких разочарований” в этом случае мог бы и не наступить. 

За время работы в школе бизнеса мне приходилось сталкиваться также со случаями "раннего кредитования". Предприниматель, воспитанный в традициях социалистической экономики, на дефиците, старается как можно быстрее получить кредит, еще толком не решив, как его использовать. Это приводит к тому, что удлиняется промежуток времени от момента взятия денег до момента, когда они начнут давать отдачу. Иногда бывает, что предприниматель закупает на полученный кредит какое-либо оборудование под будущий проект, не имея денег на осуществление проекта в полном объеме. О таком оборудовании нельзя сказать: "Оно стоит себе, денег не просит". Приходится платить проценты за пользование кредитом, налог на имущество, что удорожает себестоимость проекта и делает зачастую его нерентабельным. Чтобы этого не произошло, не торопитесь перечислять кредитные деньги на свой расчетный счет, и делайте это только тогда, когда совершенно четко определены источники финансирования по всему проекту. Попытайтесь договориться в кредитном отделе банка о том, что деньги на Ваш счет (и, соответственно, проценты за пользование кредитом) пойдут в тот момент, который Вы укажете. 
Например, когда будет проработан весь проект. Как правило, банки идут на это. Еще один рецидив “социалистического мышления” заключается в том, что предприниматель не умеет как следует прорабатывать рынок поставщиков сырья и оборудования. Столкнувшись с высокой ценой на сырье или оборудование, он тут же делает вывод о неперспективности проекта, забывая при этом, что в сегодняшних условиях ценообразование на нашем рынке носит, мягко говоря, странный характер. Ввиду того, что большое количество оборудования производится по конверсии на оборонных заводах, оно имеет довольно высокую цену (за счет больших накладных расходов). В то же время, аналогичное оборудование, произведенное каким-либо малым предприятием, может иметь цену в 2-3 раза ниже. 

Правда, и качество здесь может быть несколько ниже. То же самое касается и сырья: цены на него могут отличаться в 2-3 раза. Мой совет - не торопитесь отказываться от бизнес-идеи. Еще и еще раз пытайтесь найти сырье, материалы, оборудование по более дешевым ценам. Не всегда низкая цена свидетельствует о низком качестве товара.

Наконец, пожалуй, одна из самых распространенных ошибок на втором этапе реализации бизнес–идей - ошибка в выборе партнера. Как правило, человек, вступающий в мир бизнеса, надежных партнеров не имеет. У него наверняка есть друзья, знакомые, в той или иной степени занимающиеся бизнесом. У этих друзей есть свои друзья и так далее. Наконец, есть достаточно известные в Перми коммерческие фирмы - такие, как "ЭКС лимитед" , "Эстмар" , "Би - план" , "БМБ лтд" и т.д. Думаю, что выбирать партнера надо, конечно, по его имени, т.е., такого партнера , который создал себе имя, стал известным в своей отрасли. Безусловно, такой партнер более надежен. Но они ,увы, вряд ли захотят работать с малоизвестным партнером, коим Вы и являетесь. Поэтому обычно начинающий предприниматель вынужден работать с неизвестными фирмами, чаще - со своими друзьями или знакомыми. Здесь-то и подстерегают его неприятности. Самая главная из них - неплатежи. Не торопитесь радоваться, если Вам удалось заключить договор купли-продажи, по которому партнер должен Вам заплатить определенную сумму после того, как Вы поставите ему товар. Чаще всего он (партнер) либо задержит платеж, либо вообще не заплатит. Выход из этого положения - требовать предоплату, на которую, впрочем, будет не согласен Ваш партнер. Ему более симпатична формула "стулья - вперед" . То есть сперва Ваш товар, потом - его деньги, потому что он опасается, что Вы, забрав его деньги, не поставите ему товар. Тогда может быть принято компромиссное решение - оплата по такой форме, как "аккредитив". При этой форме партнер производит оплату товара, а Вы этими деньгами воспользоваться не можете - они находятся в банке, но не на Вашем расчетном счете. Банк переводит эти деньги на Ваш расчетный счет только в случае, оговоренном между партнерами, например, в случае предоставления в банк отгрузочных документов на проданный товар, или накладных, или какие - либо иные случаи, предусмотренные договором.

Этап III. "Возрождение"

Если предприниматель прошел этап II, если он сумел победить горькие разочарования и при этом не витал в облаках, а оставался на твердой земле, если (самое главное !) у него еще остались желания и силы зарабатывать деньги, в его деятельности непременно наступает следующий, третий этап. Этот этап начинается тогда, когда Вы заработали первые, пусть небольшие, деньги. Как правило, на этом этапе первоначальная бизнес-идея претерпевает определенные изменения, так как Вы лучше представляете рынок и, следовательно, больше знаете о его потребностях. В это время Вас тоже подстерегают некоторые трудности и опасности.

Самая большая из них - опасность потерять свою команду. Именно на этом этапе в коллективе могут начаться брожения, недовольство, зачастую скрытого характера, а они гораздо опаснее открытых. Как только люди заработали первые деньги, тут же в коллективе найдутся те, которым покажется, что его вклад оценен не адекватно. Они могут начать либо саботировать работы, пытаясь доказать свою необходимость, либо начинают копить недовольство на партнеров, руководителя, кого угодно. Чтобы этого не произошло, надо заранее четко определить систему оплаты труда Ваших работников. Каждый из них должен четко знать, когда, сколько и при каких условиях он получит вознаграждение. Оно может быть постоянным, а может и изменяться в силу различных факторов, но работник должен четко знать условия оплаты труда. Задача руководителя - обеспечить выполнение условий договора с работником.

Точно так же четко должны быть распределены обязанности между сотрудниками фирмы. На мой взгляд, лучше всего, если сотрудники разделены на группы, каждая их которых относительно самостоятельна в финансовом смысле. Многие фирмы и предприятия предпочитают ведение субсчетов по каждому виду деятельности. Ведение субсчетов предполагает раздельный по каждому виду деятельности учет доходов и затрат. Это дает возможность четкого анализа эффективности различных направлений деятельности и стимулирует к активной и экономной деятельности команду менеджеров. Лучше всего, чтобы избежать рутинной работы, поставить ведение субсчетов на компьютер. Тогда в любой момент времени можно приблизительно оценить как доходную, так и расходную части каждого из проектов фирмы. Такая возможность сразу же существенно снижает субъективный подход при оценке эффективности направлений и определении оплаты труда менеджеров, что, в свою очередь, снижает напряженность в коллективе и создает предпосылки для более благоприятного психологического климата.

В результате такого распределения функций и нового осмысления бизнес - идеи возможно, произойдет ее корректировка. Например, одна из фирм, организованная студентами факультета менеджмента и бизнеса, предполагала заниматься целенаправленно высококлассной косметикой и парфюмерией. Проработав некоторое время на этом рынке, менеджеры пришли к заключению, что неохваченным остается большой сегмент рынка, где покупателями выступает средний класс населения. Тогда за очень короткое время первоначальная бизнес-идея была скорректирована, теперь фирма торгует косметическими товарами для среднего класса населения. Было бы ошибкой упрямо держаться за первоначальную бизнес-идею и не пытаться ее видоизменить. Опасность заключается лишь в том, что такие корректировки иногда носят слишком поспешный, непродуманный характер.

Этап IV. "Борьба за покупателя"

Выйдя на рынок, новая фирма (если она будет иметь достаточно большие объемы работ) сразу же привлечет к себе внимание конкурентов. На Российском рынке безвозвратно ушли времена монопольного владения рынком и диктата производителя (или держателя товара). Сейчас однозначно диктует свои условия не держатель товара, а держатель денег. Эта, в общем-то нормальная рыночная ситуация, диктует необходимость учета конкуренции со стороны фирм, предлагающих свой товар. Достигнув этапа "борьба за покупателя", фирма должна вступить во взаимодействие с конкурентами. В принципе, есть две стратегии развития на этом этапе. Первая стратегия - конкурировать путем ценовой политики, условий оплаты, предоставлением дополнительных услуг ( например, по доставке товара, по его рекламированию и т.д. ) Вторая стратегия - установить партнерские отношения. Например, заключить соглашение о совместной реализации товара, или соглашение о единой ценовой политике, или соглашение о разделе рынка по географическим или другим признакам.

Какую выбрать стратегию? И та, и другая, имеют свои плюсы и минусы. Полагаю, что решающим в выборе стратегии должен быть личностный фактор.

Необходимо встречаться с руководством фирмы-конкурента и для начала попытаться установить партнерские взаимоотношения. В разговоре с руководителем, думается, прояснится ситуация. Ваша задача до разговора с руководителем попытаться установить, какова структура себестоимости товара Вашего конкурента. Насколько велики его транспортные, складские издержки. Какова заработная плата его сотрудников? Несет ли он затраты на содержание офиса, охраны? Каковы его основные фонды и велики ли амортизационные отчисления? Это поможет Вам построить в нужном русле свой разговор, иными словами говоря, Вы будете знать тылы своего соперника- партнера.

Если себестоимость Вашего товара ниже себестоимости товара соперника, Вы находитесь в явно выигрышном положении и спокойно можете вести конкурентную борьбу путем гибкой ценовой политики (предоставление скидок, льгот по платежам и т.д.). Хуже обстоит дело, если себестоимость Вашего товара выше, чем у конкурента. Здесь я бы советовал Вам налаживать с ним партнерские отношения и переводить его в ранг партнера. Зачастую это удается. Только не следует до конца раскрывать свои карты (я имею в виду структуру себестоимости).

На этом этапе могут возникать определенные сложности и проблемы, связанные со структурой фирмы. Вообще, структура может постоянно изменяться, исходя из задач фирмы и отдельных подразделений. Так, на этом этапе, видимо, целесообразно выделение не только “цеховых” подразделений, непосредственно связанных с производством и реализацией товара, но и структур управления - экономической службы, вспомогательных служб (складского хозяйства, транспортные, связи и т.д.). Это дает возможность избежать дублирования функций в цеховых подразделениях.

Этап V. "Стабилизация"

Как правило, этот этап наступает через 3 - 4 года упорной работы на рынке. К этому времени отлаживаются связи с партнерами - поставщиками сырья и потребителями Вашего товара/услуги. Коллектив предприятия достигает достаточно высокого уровня сплоченности и социально-психологический климат в нем благоприятный, способствующий производительному труду. Отношения между сотрудниками теплые и дружеские. Казалось бы, все складывается благоприятно. Тут-то и подстерегают фирму сложности другого рода.

Они связаны с болезнями роста. Стабильная работа по какому-то одному или двум направлениям создает предпосылки для диверсификации, т.е., открытия новых направлений, что, безусловно, упрочит положение предприятия на рынке. Но диверсификация требует новых площадей, нового, дополнительного персонала, и, конечно, новой структуры. Необходимо заранее продумать вопросы, связанные с расширением фирмы, чтобы не сдерживать искусственно ее развитие. Возможно, развитие фирмы потребует открытия филиалов или представительств в других городах или регионах. Это должно быть предусмотрено в уставе. Не следует забывать о необходимости сохранения управляемости этими новыми структурными единицами фирмы. В то же время, эти единицы должны быть относительно самостоятельными, так как в противном случае ими будет утрачен мощный стимул к производительному труду. Степень самостоятельности этих подразделений должна быть такой, чтобы, с одной стороны, их сотрудники были достаточно заинтересованы, с другой стороны , головная организация в Вашем лице не должна потерять управляемость этими подразделениями. Эти идеи необходимо заложить в устав еще в момент его разработки.

Что касается открытия новых направлений с точки зрения обеспечения их персоналом, то, по моему мнению, лучше всего поручать открывать новые направления опытным, испытанным кадрам. В этом смысле стабильно приносящие доход направления деятельности становятся как бы инкубаторами для выращивания руководителей новых направлений. Не всегда, конечно, работник стабильного направления желает его оставлять и переключаться на развитие новых проектов. Это - тоже тревожный симптом. Значит, он "заржавел" , или "зажирел", или "потерял нюх" . В любом случае его надо убедить в необходимости изменения его функций. Иногда бывает необходимо всего лишь нарисовать перспективу его карьерного роста, иногда - убедить материальными благами, иногда и этого бывает недостаточно. Да, нужны нетрадиционные подходы, или подходы, связанные с предоставлением ему некоторых льгот, (благоприятный режим работ, оплата стоянки его личной машины, выделение ему персональной стоянки возле офиса и т.д.) . Как бы то ни было, следует искать новые , нетрадиционные методы мотивации к такому сотруднику. Чего бы я не стал делать - это угрожать. Испуганный сотрудник перестает творить. Он боится сделать ошибку и поэтому предпочитает ничего не делать. Такой человек не сможет "раскрутить" новый проект.

РЕЗЮМЕ : от зарождения до реализации бизнес-идея проходит ряд этапов. Каждый из них характерен своими особенностями.

Этап "фантастических иллюзий" - генерация и приближенная оценка бизнес - идеи.

Этап "горьких разочарований" - расчет затрат на подготовку производства; определение необходимой суммы начального капитала и поиск потенциальных инвесторов.

Этап "возрождения" - корректировка первоначальной бизнес - идеи; новые расчеты затрат; инвестирование; открытие “дела”.

Этап "борьбы за покупателя" - поиск партнеров; первые договоры и первые ошибки; утверждение на рынке "своего " товара.

Этап "стабилизации" - налаживание долговременных связей с покупателями и поставщиками; формирование “своей” команды.

