Четыре правила бутстреппинга 

Идея бутстреппинга (создание бизнеса на собственные средства) на первый взгляд может показаться менее привлекательной или вовсе неподходящей для быстрого развития, в отличие от поиска и привлечения внешнего инвестора. Тем не менее, подобный подход имеет свои преимущества. Бутстреппинг заставляет владельца бизнеса с первого дня работы сконцентрироваться на прибыли от продаж. Решение иных проблем, не связанных с получением дохода, в такой ситуации отходит на второй план.   

В целом, бутстреппинг помогает реалистично оценивать собственные силы, не расходовать время зазря. Кроме того, человек, вложивший в развитие дела свои средства, готов к долгосрочному ведению бизнеса. Ведь он держит все под контролем и самостоятельно рассчитывает затраты, не «оглядываясь» на инвестора. 

Построить успешный бизнес на собственные средства – довольно легко, если следовать четырем правилам бутстреппинга. 

1. Начните производить и продавать как можно быстрее.

Пожалуй, лучший способ снизить риски проекта – начать реализацию продукта в первый же день работы. Если на данном этапе Вам удастся найти клиентов или заказчиков, то прибыль от сделок Вы сможете использовать в качестве стартового капитала.  

2. Не нанимайте сотрудников.

Персонал – это постоянные расходы. И Вы, вероятнее всего, не можете себе позволить тратить слишком много, поэтому, на начальном этапе развития бизнеса, постарайтесь стать «мастером на все руки» - и исполнительным, и финансовым, и генеральным директором, и продавцом, и даже уборщиком. Начать бизнес-проект на собственные средства и не забыть о тщеславии - невозможно. Будьте готовы выполнять даже самую грязную работу самостоятельно. Однако не доводите себя до изнеможения. Иногда и проще, и дешевле передать задание фрилансеру или найти помощника на неполный рабочий день, чем тратить силы и время на изучение нового занятия.    

3. Не торопитесь.

Планомерный, медленный рост кажется не слишком заманчивой перспективой, но именно такой подход помогает избежать долгов, перенести спады клиентской активности и экономические кризисы без серьезных потерь. Неспешное развитие бизнеса дает возможность начать собственное дело, не увольняясь с основного места работы. Занимайтесь проектом по утрам, вечерам или выходным, и вскоре Вы разработаете первую версию продукта, но не потеряете основной источник дохода. Это важно, ведь за первый год продажи, возможно, принесут не более десяти тысяч долларов. Но через некоторое время Вы сможете прокормить семью на доход от бизнеса. Главное, ориентируйтесь на продажи с первого дня работы и не рискуйте, влезая в долги.  

4. Планируйте и прогнозируйте.

Определите, какую сумму Вы бы хотели заработать за первый год. 

Предположим, что Ваша цель – 50 тысяч долларов, а с каждой продажи Вы получаете 1000 долларов чистой прибыли. Это означает, что Вам необходимо осуществить пятьдесят продаж за двенадцать месяцев, то есть находить хотя бы одного клиента в неделю.

Прогнозирование приблизительно объема реализации товаров, поможет выполнить план и проконтролировать начальные затраты. Кроме того, прогноз позволит рассчитать количество встреч и звонков, которые необходимы для достижения намеченного результата. 

Например, если Вы знаете, что из пяти потенциальных заказчиков, с которыми Вы встречаетесь, в среднем только один совершает покупку, то организуйте свою работу таким образом, что бы делать пять презентаций товара в течение семи дней. Однако стоит учесть, поиск пяти потенциальных заказчиков потребует, допустим, ста звонков потенциальным клиентам. Если это число кажется Вам слишком большим, то, возможно, стоит пересмотреть свои планы на год.

Отметим, реальная конверсия встреч составляет не более четырех-пяти процентов. Начинающий бутстреппер не нуждается в детальном бизнес-плане. Вполне достаточно объективной оценки собственных сил и возможностей, наличия иного источника дохода, ориентации на планомерное развитие своего дела. Детальный бизнес-план потребуется в будущем, когда Вы решите что пришло время для расширения и более активного развития. Но на начальном этапе следует сконцентрироваться не на планировании, а на продажах. 

Основная задача бутстреппера – найти первого покупателя.  

