Как правило, людям желающим открыть свой бизнес, приходит одна и та же идея. Начать свое маленькое дело с открытия точки на рынке. В данной статье мы рассмотрим типичные ошибки, которые свойственны новичкам. И так первый логичный вопрос, а чем же я буду торговать? Вы идете на рынок, и начинаете смотреть, на что больше спрос. Т.е. где больше очередь. Казалось бы все просто и логично, но не тут то было. Тут и кроется первая ошибка. Не забывайте, есть определенное количество людей желающих приобрести, скажем, масло. Но, при открытии вашей n-ой точки с маслом их количество не вырастет, денег в их кошельках больше не станет. В итоге вы получаете маленьких кусочек от этого сегмента рынка, и не имея своих покупателей едва ли сводите концы с концами. Аренда и налоги продолжают капать. Поэтому куда выгоднее торговать, тем чего на рынке мало, искать свою нишу. Но это нужно делать осторожно, прощупывать почву, общаться с покупателями и продавцами.
Вторая типичная ошибка, торговать тем, что самому нравится. Тут важно понять, если вы предпочитаете неформальный стиль одежды или китайский зеленый чай, не факт, что в вашем городе достаточно ваших единомышленников. Так же элитные товары подразумевают большую накрутку и меньшие объемы продаж, рынок – предпочитает массовость. Вы можете торговать, например, чаями и, общаясь с конкретным клиентом делать для него заказ. Никто не мешает вам делать каталоги, приносить пробники. Но элитарность – это все таки продажа на штуки, а не килограммы. Подытоживая выше сказанное, выделим главное, не пренебрегайте золотым правилом рынка – клиент всегда прав. Клиент на рынке, для вас, лучший друг и советчик, помните об этом.
Теперь поговорим о жадности. Да именно о ней, ваше желание сэкономить часто приводит к третьей ошибке – аренда торгового места. Если вы только решили открыться, вряд ли у вас будет собственная точка, как правило, все начинают с аренды. И здесь стоит помнить, никто не будет сдавать «проходные» места даром. Соблазнившись маленькой ежемесячной платой, вы можете легко прогореть. Товар будет закуплен, но маленький клиентопоток едва ли даст хорошую прибыль. Конечно хорошие центральные места заняты до вас, но все же здесь не уместна спешка. Походите, присмотритесь. Если есть возможность арендовать только непроходное место, задумайтесь об узкой направленности спроса – например рыбалка, охота. Но соглашаясь на особый ассортимент, предусмотрите в бизнес-плане статью расходов на рекламу и где ее целесообразно размешать. Так как вам нужно будет найти «своих» клиентов.
Еще одна четвертая ошибка, это поверхностный бизнес план. Считая, как говорится «на глаз» вы рискуете не только потерять имеющийся капитал, но и обрасти долгами. Нужно четко классифицировать расходы, на постоянные и переменные. И блок постоянных расходов должен быть высчитан до копеечки. Не стоит недооценивать такие маленькие затраты, как аренда тележки, услуги грузчика, местовые. Если это продовольствие товары, санэпидемстанция, ветеринарный контроль и др. Казалось бы, все это мелочи, но из них в конце месяца вырастает вполне приличная сумма. Вы должны понимать, что у вас есть эти деньги в не зависимости от того продался ли у вас хоть пакетик чая. Переменные расходы будут, меняться в зависимости от объемов продаж.
Не стоит также впадать в полный оптимизм, пятая ошибка, предостерегает вас от этого. Конечно, было бы замечательно, если бы вы стали торговать подсолнечным маслом и по центральному телевиденью показали сюжет о вреде животных жиров и сливочного масла в особенности. Но не стоит на это рассчитывать. Принимайте во внимание самые пессимистичные прогнозы. Закладывайте бюджет на «раскрутку места», ведь должно пройти время пока вы «прикормите» своего клиента.
Шестая ошибка – сразу при открытии точки использовать наемный труд. Поймите простую истину, продавец от Бога работает на себя. Никто не заинтересован в процветании вашего бизнеса, так как вы. Можно найти хорошего реализатора, но завлекать клиента, думать о бизнесе 24 часа в сутки он не будет. Поэтому на первых порах, лучше продавать самому. 
В конце не много бухгалтерии, седьмая ошибка предостерегает вас, не пренебрегать законом Парета. Из всех товаров, только 20 процентов принесут 80 процентов выручки. Остальные товары – делают ассортимент. Человек, который вышел за хлебом, охотнее пойдет в магазин, где есть сигареты или другие сопутствующие товары. Название сопутствующие товары – и подразумевает, что их берут «за компанию», обратите внимание на мелочевку у касс супермаркета.
Помните, безусловно, очень важно найти каналы поставки, но самое главное в торговле – найти клиента. Поэтому составляя бизнес-план не переставайте задавать один и тот же вопрос, кому это нужно. 





