Бизнес: семь раз отмерь – один раз отрежь
Формирование сегодня и малого, и большого бизнеса зачастую происходит в экстремальной воинственно настроенной обстановке. К такому умозаключению не зря приходят эксперты. В видовом многообразии инвестиций бизнесмену-новичку сложно выбрать исконно действенную форму, которая бы смогла обеспечить процветание фирмы и в дальнейшем выступить гарантом плодотворного сотрудничества. В поисках сильного делового партнера большинство предпринимателей совершают одну и ту же ошибку - спешат взять кредит. Словно, по-детски не понимая, что банк не площадка для старта и его интересы лежат далеко за гранью венчурных проектов. Им интересен тот партнер, чью кредитную историю можно прочесть как по ладони и того лучше - пошагово предсказать динамику развития. Для молодой же компании принципиально не выгодно обременять первые годы своего  существования ежегодными платежами, а банку в данном случае рискованно стимулировать процессы, находящиеся вне поля постоянного контроля. Несомненно, первый блин может стать комом при таком положении вещей, когда аппетиты инвесторов существенно снизились. 
Поэтому не стоит биться в агонии, а некоторое время сосредоточенно поработать рука об руку с непостоянством. Это позволит не только адаптироваться к рынку, выявить недостатки, но и проделать грандиозную работу над ошибками. А в конечном итоге – выйти на прибыльную прямую. 

Привлечение инвестиций в бизнес – явление болезненное, но доброкачественное. Посредством проб и промахов организация уверенной  поступью движется к желаемому результату. И результат не заставит себя ждать, если грамотно применить долевое участие в капитале. На этом фоне не будет причин для беспокойства у руководителя компании о цикличных сроках возврата заемных средств. Стратег-инвестор будет заинтересован в выходе на новые партнерские программы и всячески постарается произвести рациональную расстановку сил управленческого аппарата и аккумулировать производственные процессы.  Коллектив сосредоточится на оценке эффективности бизнес-плана, упрочнении рыночных связей, отладке производственных циклов и методах повышения конкурентоспособности продукта. В конце-концов, это наиболее подходящий вариант, поскольку уравнение со многими неизвестными приобретает особый смысл, если бизнесмену удалось найти определенный круг людей, готовых на свой страх и риск вложить солидный капитал в развитие организации. Также не следует выпускать из поля зрения такую возможность, как продажа некой доли своего бизнеса более крупному игроку или банку.  Когда же перспектива роста станет привлекательна и очевидна,  откроется выход на рынок ценных бумаг, где  весьма продуктивным шагом будет организация эмиссии акций на бирже или привлечение облигационного займа. Однако на этой стадии привлечение инвестиций в бизнес, как правило, потребуют дополнительных гарантий и прозрачности вашего бизнеса. 

