БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Основы построения веб-узлов.

Все умеют смотреть кино, читать газеты, слушать музыку, разглядывать сайты в Интернет. Но все ли из нас умеют снимать кино, издавать газеты, сочинять музыку и создавать веб-сайты? Думаю, что на первые три вопроса многие ответят "скорее нет, чем да", а на последний - "скорее да, чем нет". Чем это обусловлено? Наверное, доступностью или недоступностью технических средств, необходимых для осуществления того или иного проекта, и возможность создания веб-сайта кажется нам наиболее доступной из всего перечисленного. И в самом деле, что требуется для создания сайта? Компьютер, модем, доступ в Интернет, и все. При помощи "умных" редакторов HTML мы легко можем сделать несколько страничек и разместить их на одном из многих "бесплатных" серверов, не выходя никуда из дома. Несмотря на кажущуюся простоту, со всей ответственностью заявляю, сделать хороший сайт так же сложно, как снять хорошее кино или написать популярную песню.

В отличие от "обычных" сайтов, бизнес-сайты не просто публикуют ту или иную информацию, они организуют "информационное взаимодействие" с посетителями и, соответственно, устроены более сложно, чем просто набор страничек. Поскольку бизнес-сайты могут содержать информацию, которая изменяется оперативно в течение дня по несколько раз (новости, прайс-лист, доска объявлений и другое), заниматься переделкой страничек сайта может быть весьма утомительно. Поэтому, обычно, всю оперативную (а в некоторых случаях вообще всю) информацию сайта хранят в базе данных, а отображением этой информации в виде HTML занимаются специальные серверные программы - скрипты. Такой подход очень удобен, поскольку он сильно сокращает затраты на сопровождение сайта и делает легким процесс смены дизайна: для обновления сайта достаточно просто обновить содержимое базы данных, а для смены дизайна - исправить скрипты. 

Как видим, между бизнес-сайтом и любительской страничкой разница такая же, как между профессиональной камерой и фотоаппаратом "мыльницей" (который доступен многим, но сделать такое фото "как хочется", а не так, как предустановленно, с его помощью практически невозможно). Бизнес-сайт - это сложная структура, состоящая из взаимодействующих между собой веб-сервера, сервера баз данных, серверных приложений (скриптов), набора HTML страниц, графики и прочих файлов. Взглянем на устройство бизнес-сайта более внимательно. 

Основой всего является сервер - специальный компьютер, ориентированный на выполнение серверных приложений. По большому счету этот компьютер функционально может быть похож на обычный офисный компьютер, но узлы и компоненты сервера рассчитаны на работу компьютера без выключения - 24 часа в сутки, 365 дней в году. 

Сервер работает под управлением операционной системы. Наибольшее распространение в интернете получили сервера под управлением Linux, Free BSD, WinNT. Выбор той или иной операционной системы во многом определяет тот набор программного обеспечения, который будет использоваться при создании сайта. 

Выбор веб-сервера для бизнес-сайта осуществляется исходя из того, каким языком программирования (какой системой) вы собираетесь пользоваться при написании серверных приложений (скриптов) вашего бизнес-сайта. Наиболее распространенными являются такие языки программирования как Perl, PHP, ASP, ColdFusion. Некоторые системы управления данными имеют в своем составе веб-интерфейс - это LotusNotes, Baikonur. Данный список далеко не полон, отмечу только, что наиболее популярным веб-сервером является Apache, который существует практически под все основные операционные системы. Тем не менее, для WinNT, по моему мнению, наилучшим решением будет Internet Information Server. 

Сервер баз данных (СУБД) - одна из наиболее важных частей бизнес-сайта, которая управляет собственно доступом к информации. В зависимости от выбранной операционной системы, решаемых задач, используемого программного обеспечения, квалификации, могут быть использованы такие СУБД как Oracle, MS SQL, MS Access, Interbase, Sybase, MySQL. 

Совокупность составляющих основу сайта компонент и систем (сервер, операционная система, веб-сервер, СУБД) назовем платформой. Есть две основные платформы, обычно предлагаемые провайдерами для коммерческого хостинга - это [Windows NT, MS SQL, IIS (ASP, ColdFusion)] и [Free BSD, My SQL, Apache (Perl, PHP)]. Спорить о том "что лучше?" на мой взгляд, так же бессмысленно, как и пытаться доказать что вкуснее, помидор или ананас. Если же то, что предлагают провайдеры Вас, по какой-либо причине не устраивает, наилучшим выходом будет установка выделенного сервера, где Вы сами подберете программное обеспечение в соответствии с собственными требованиями. В следующий раз мы рассмотрим классификацию веб сайтов с точки зрения их применения в бизнесе. 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Введение

Введение
На дворе двухтысячный год. В воздухе витает дух предстоящего обновления природы, людей, и конечно же бизнеса. С чем могут быть связаны перемены в бизнесе, думаю, ответит даже ребенок - в бизнес приходит Интернет. Уже года три назревает это даже не событие, а общественное явление, и сдается мне, что мы находимся (с временнОй точки зрения) в самом центре событий. Сейчас трудно найти человека, который бы не слышал данного слова, признаком хорошего тона считается иметь электронную почту или сайт, в ВУЗах появились спецпредметы, на которых учат основам Интернет и даже разработке и проектированию веб-сайтов. Никого теперь не удивить своей страничкой в Интернет. Так что? Великая Интернет-революция? Можно сказать и так. Революция свершилась, Интернет стал доступен, но что с ним делать? Как в Интернет зарабатывать деньги? Этому в ВУЗах, даже экономических, пока не учат. Тем не менее, различные организации, ассоциации, сообщества организуют и проводят курсы по теме "Бизнес в Интернет", на которых даются основы Интернета для деловых людей. Для участия в одном из таких семинаров был разработан этот материал о бизнесе в Интернет, где сделана попытка изложить свое видение проблемы. Взяв за основу этот материал, хочу предложить читателю цикл статей, где мы рассмотрим основы ведения бизнеса в Интернет, узнаем о типах бизнес-сайтов, рассмотрим модель взаимодействия сайт/посетитель, способы раскрутки сайтов, системы платежей, применяемые в Сети, последовательность этапов создания бизнес-сайта, узнаем о принципах формирования бюджета сайта. Ну что, поехали? 

Прежде всего, хочется обратить внимание на то, что слова "бизнес" и "интернет" могут сочетаться двумя различными способами: "Интернет для Бизнеса" и "Бизнес в Интернет". Это не только два различных сочетания слов, но и два совершенно различных понятия. Первое включает то, что может дать Интернет Бизнесу в его классическом понимании - это реклама, маркетинг, информационная поддержка клиентов, которые в конечном итоге получают самую обычную услугу. Второе понятие для меня более близко и интересно - оно включает в себя то, что Интернет открывает новое поле для Бизнеса - предоставление услуг в Интернет-сообществе. Это совершенно новый и пока мало изученный вид бизнеса, который, тем не менее, развивается небывалыми темпами. 

Чем же Интернет оказался так привлекателен для Бизнеса? Тому есть ряд причин. Интернет обладает некоторыми специфическими свойствами - это отсутствие географических границ, интернациональность, масштабируемость, скорость происходящих в нем событий. 

Отсутствие географических границ для бизнеса означает что теоретически круг Ваших клиентов не ограничивается тем местоположением, где Ваш бизнес физически располагается. Так, для обычного магазина (допустим, продуктового) таким ограничителем является квартал, в котором находится торговая точка. Если где-то есть платежеспособный клиент, то Интернет позволяет сосредоточить свои усилия именно на этом клиенте. 

Интернациональность. 90% Интернет англоязычно. За рубежом уже сложилась определенная культура электронного бизнеса, создана правовая база и есть удобные средства электронных платежей, что делает наиболее привлекательным построение бизнеса, ориентированного на американцев. 

Масштабируемость. Вернемся к примеру с продуктовым магазином. Что делает бизнесмен для расширения своего бизнеса, когда одна торговая точка не справляется с потоком клиентов? Он открывает новые точки, либо переезжает в новое, более просторное помещение - все это связано с существенными материальными затратами. Что сделает бизнесмен, когда его сервер с Интернет-магазином перестанет справляться с потоком клиентов? Он нарастит память, заменит процессор или поставит сервер баз данных на отдельный компьютер. Эти затраты на порядок ниже реконструкции помещения и производятся существенно меньшими усилиями и в более короткие сроки. 

Быстрый бизнес. Время в Интернет, по оценкам экспертов течет в 4 раза быстрее обычного времени. В Интернет-бизнесе за квартал происходит то же, что в обычном Бизнесе за 1 год. Оно и понятно - разработать программное обеспечение, реализующее функции магазина, гораздо проще и быстрее, чем открыть реальный магазин. К тому же это доступно не только "денежным мешкам", но и тем, кто избытком средств явно не страдает. Подведем черту. Интернет - благоприятная почва для бизнеса благодаря уникальности его качеств: глобальности, интернациональности, масштабируемости, скорости (темпам) развития. Интернет не только удобное средство коммуникации, но и принципиально новая площадка для бизнеса, позволяющая делать деньги вне зависимости от географического положения, величены начального капитала. 

Бизнес в Интернет - это сражение маркетологов. Здесь побеждает тот, кто умней, проворней и настойчивей. В следующий раз мы рассмотрим терминологию Интернет, которую необходимо знать при общении с техническими специалистами, занимающимися разработкой чтобы не оказаться в анекдотчной ситуации. 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Классификация сайтов

Интернет похож на огромный зоопарк, где полным-полно невиданных зверей, причем все эти звери - прямые потомки хамелеонов, которые умеют менять не только окраску, но форму и прочие отличительные признаки. Мутации в этом зоопарке происходят с удивительной быстротой. С каждым днем количество сайтов непрерывно растет и напоминает ситуацию со снежным комом, который в своем движении захватывает больше и больше снега и в итоге превращается в лавину. 

Для того, чтобы не потеряться в многообразии чего-либо, человек придумал хороший способ различать предметы - классификация. Все, что в мире нас окружает и чему есть название, классифицировано. 

Очевидно, должна существовать и классификация интернет-сайтов, но поскольку наука об интернете еще не создана, позволю себе вольность вынести на суд читателей собственную классификацию с точки зрения причастности сайтов к процессу зарабатывания денег, то есть бизнесу. 

Первое, что напрашивается - разделение на коммерческие и некоммерческие сайты. Категория некоммерческих сайтов не очень интересна, лишь коротко остановлюсь на характеристике сайтов этой категории. Некоммерческие сайты создаются по интересам, работа ведется, как правило, одним человеком - фанатом, целью создания является удовлетворение личных амбиций. 

Пример: персональные странички, посвященные собственной особе ("Моя семья"); странички, посвященные собственному хобби (коллекционированию, программированию, путешествиям, музыке, животным); публикация на сайте собственных статей, работ, которые не были опубликованы в обычных печатных изданиях. Иногда некоммерческие сайты "обрастают" авторами, пишущими для этих сайтов, их аудитория становится интересной для рекламодателей и "пиарщиков", тогда эти сайты становятся коммерческими в чистом виде. 

Коммерческие сайты создаются с целью получения прямой прибыли, либо стимулирования получения прибыли в реальном бизнесе. Создаются они по заказу, хотя не исключено участие в работе фаната (в этом случае существует опасность, что Ваши цели в определенный момент могут разойтись, тогда он в лучшем случае бросит начатое). 

Итак, обозначим два основных сегмента бизнес-сайтов - это сайты, стимулирующие продажи в Реальном бизнесе и сайты, ориентированные на Виртуальный бизнес. Под Реальным бизнесом я понимаю такой бизнес, который может вестись и ведется без использования Интернет. Источником извлечения прибыли является заключенная сделка или акт купли-продажи. 

Сайт в этом случае выполняет функции стимулирования продаж или расширения круга потенциальных клиентов: 

· Реклама компании или продукта. Сайт - одно из средств рекламы, символ престижа, обеспечивает возможность установления новых деловых контактов; 

· Информационная поддержка продукта. С помощью Интернета (самое оперативное и дешевое средство доставки информации) обеспечивается предпродажный и послепродажный информационный сервис, прием заявок на обслуживание, консультации специалистов. Интернет обеспечивает возможность установления контакта с клиентом 24 часа в сутки без перерывов и выходных; 

· Реализация товара или услуги через сеть. Интернет обеспечивает рекламу, информационное обслуживание, заказ и оплату товара. 

Различается два вида интернет-магазинов: торгующие реальным и виртуальным товаром. Виртуальный товар - это информация, либо услуга, получаемая на сайте в момент оплаты. Торговля реальным товаром требует наличия механизма доставки товара, защиты от недобросовестных покупателей, а так же защиты покупателя от недобросовестного продавца. 

Виртуальным, назовем такой вид бизнеса, ведение которого невозможно без существования Интернета и который производит особый продукт - стимулирование продвижения сайтов (управление вниманием целевой аудитории). Если услугами сайта данной категории воспользуется сайт категории реального бизнеса, то можно сказать, что произошло "стимулирование стимулирования продаж в реальном бизнеса". 

Отступление: напрашивается аналогия с математикой. Если продажи - это f(t), тогда стимулирование продаж - это производная f'(t), а "стимулирование стимулирования" - это вторая производная f"(t) J. 

Выделим две основные категории сайтов виртуального бизнеса:

· Торговля (целевой) аудиторией. Сайты, предлагающие бесплатные услуги, привлекают большое количество посетителей. Компании, делающие реальный бизнес в Интернет, оплачивают рекламу на таких сайтах; 

· Информационная площадка. С помощью сайта, субъектам реального рынка предлагается новый качественный уровень информационного взаимодействия. Владелец сайта получает прибыль с операций, совершаемых на сайте. Можно попытаться расширить и углубить данную классификацию или ввести классификацию по другим признакам, но это уже тема отдельной статьи (а может быть научной работы?). В следующий раз мы начнем рассматривать основы интернет-маркетинга, а именно - модель поведения клиента (посетителя сайта). 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Модель взаимодействия "Клиент/Сайт"

Опустим в нашем изложении этап создания сайта - вернемся к нему несколько позже. Представим, что сайт создан и размещен на одном из серверов в Интернете. Для того, чтобы сайт не просто "пылился" в Сети, а эффективно работал, необходимо понимать особенности процесса взаимодействия человек/сайт. Прежде всего, если говорить о Российском интернете, то с точки зрения бизнеса, он находится в зачаточном состоянии. Основная масса пользователей использует Сеть как средство общения, самовыражения, развлечения. Средний возраст "жителей" Сети 14-30 лет. Это энергичные, обеспеченные молодые люди, для которых Сеть является вторым (а для некоторых - первым) миром, в котором они живут. 

Интернет подобен наркотику, он дает новое ощущение жизни, распробовав его вкус очень трудно отказаться. Основную часть времени, проводимого в сети, пользователи тратят на переписку с друзьями и знакомыми. Большую часть времени они проводят в свободном полете (веб-серфинге), и малую долю тратят на то, чтобы найти некоторую полезную информацию для себя или своих знакомых "не интернетчиков". 

Итак, предположим, что у одного из пользователей Интернета возникла потребность в информации или услуге, продвигаемой Вашим сайтом. Допустим также, что Ваш сайт не уникален в своем роде и в Сети существует еще пара сотен сайтов с аналогичной или близкой по содержанию информацией. Для того, чтобы удовлетворить возникшую потребность, клиент заходит на поисковый сервер, тематический или рейтинговый каталог, и пытается выбрать по заголовкам заинтересовавшие его сайты. 

Заметим - первое знакомство с сайтом начинается задолго до его посещения - с названия сайта и аннотационной статьи в списке других сайтов. Пользователь оценивает и выбирает в списке те сайты, которые приглянулись больше других. Если список сайтов велик и разбит на несколько страниц, то велика вероятность того, что сайты, не попавшие на первую и вторую страницы, вообще просмотрены не будут. Выбрав ряд сайтов, клиент начинает последовательное методичное их изучение. Некоторые сайты в списке так и не удостоятся его внимания. Некоторые удостоятся только одного взгляда. 

Благоприятное впечатление создает сайт, который имеет аккуратный дизайн и понятную навигацию, а также быстро загружается. Медленный (пусть даже с эффектной графикой), а также любительски выполненный сайт оставляет плохое первое впечатление. Клиент не станет продолжать с ним знакомства. Предположим, что несмотря на многочисленные сложности и преграды, пользователь зашел-таки на Ваш сайт. 

Первая страница - лицо сайта. Как известно, "по одежке встречают". Поэтому на первой странице лежит особая ответственность и ее, создатели сайтов, продумывают и выполняют с особой тщательностью и любовью. Главная задача первой страницы- убедить посетителя в том, что он уже нашел то, что ему нужно и это находится на данном сайте. Задача, надо Вам сказать, непростая. 

Могу предложить несколько рекомендаций, как делать первую страницу: 

· Поместите на ней уникальное торговое предложение. Постарайтесь сформулировать его по возможности кратко. Очевидно, что чем яснее и конкретнее Вы сможете изложить суть своего предложения, тем больше шансов, что клиент обратится именно к Вам. Если нет возможности изложить суть предлагаемой услуги лаконично, обычно создают два описания: подробное и для занятых людей. Не злоупотребляйте возможностью разбиения изложения на разных страничках - это затрудняет восприятие. 

· Вынесите на первую страницу колонку новостей, что придаст динамичности сайту. Если же новости редки, или в компании нет ответственного за поддержание сайта, то наличие новостей полугодовалой давности только снижает имидж компании. 

· Сделайте дизайн простым, функциональным, но оригинальным. Особое внимание следует уделить навигации, которая должна быть простой и интуитивно понятной. 

· Разместите на первой странице информацию обо всех разделах сайта, чтобы у пользователя могла сложиться полная картина того, что он может найти или получить. Как бы Вы ни старались, ни продумывали, ни оттачивали формулировки, непонятливые всегда найдутся. И если в обычном магазине или в организации посетитель постесняется задать вопрос на интересующую его тему, то в интернете потенциальные клиенты часто пишут вопросы, пожелания, предложения, сообщения об ошибках администратору сайта. Долгое обдумывание или игнорирование таких писем скажется отрицательно на Вашем имидже и может навсегда оттолкнуть от Вас клиента. Отвечайте быстро, вежливо, не бойтесь оказать "слишком" большое внимание клиенту. Если приходит много однотипных писем, создайте раздел "ЧАстые ВОпросы". Не бойтесь потока писем, если он есть, значит у Вас все в порядке. 

Поскольку речь у нас идет о бизнес-сайтах, то кульминацией посещения клиентом сайта должно стать решение о покупке. Если такое решение возникает, значит сайт сделан правильно и Вы успешно ведете свою маркетинговую политику в Сети. 

Основой успешкой электронной коммерции является взаимное доверие продавца и покупателя. С одной стороны покупатель боится быть обманутым - не получить товар, получить некачественный или не тот товар, не в срок. С другой стороны, продавец так же боится того, что покупатель откажется от покупки, или с покупателем сыграли злую шутку - заказали от его имени товар, который ему не нужен. Как видим, покупка товара в Сети связана с риском не только для продавца, но и для покупателя. Не будучи уверенным в добросовестности сделки, клиент никогда не расстанется с деньгами. 

Для преодоления барьера недоверия можно воспользоваться одним из приемов: 

· использование известной торговой марки, 

· создание имиджа солидного сайта, использование специальных технических средств, 

· участие в ассоциации "надежных" продавцов. 

Сделайте ставку на длительную работу с клиентом. Следующая наша встреча будет посвящена механизмам проведения платежей в Сети. Если у читателей появляются вопросы по поднимаемым темам, либо интересует тема, которой мы еще не касались, ждем Ваших писем и пожеланий. 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Системы микроплатежей.

Изобретение денег, как менового эквивалента стоимости, на заре человечества послужило очень мощным стимулом к развитию экономики общества. Это мы знаем еще из начального курса истории средней школы. Чуть позже, изучая Маркса (интересно, не исключили ли его из учебных программ?) мы узнали о классической формуле капиталистического производства: "Деньги - Товар - Деньги". Еще позже (90-е годы), нам пришлось на практике познакомиться с капитализмом и прочувствовать магическую силу этой формулы в действии. Самым интересным в этой формуле, на мой взгляд, являются "черточки", которые безымянно описывают процессы превращения Денег в Товар и обратно - Товара в Деньги. Именно вокруг этих черточек крутится вся современная экономика. Купи-Продай. Опустим в нашем рассмотрении процесс производства, однако отметим, что и там не последнюю роль играют Снабжение и Сбыт - те же Купи-Продай. 

Говоря о Бизнесе в Интернет трудно обойти стороной тему платежей в Сети. Ибо нет возможности платить - нет возможности продать - нет смысла производить продукт - нет Бизнеса (не было бы и этой статьи). Итак, какова же сейчас ситуация с платежами в Рунете? Не все так скверно, как можно подумать. Несмотря на отсутствие у населения основного платежного средства зарубежного Интернета - кредитных карточек, существует множество способов совершить "то, ради чего". 

Для начала скажу, что даже если в России пока не прижились кредитки как платежное средство, то организация Интернет-магазина, принимающего платежи с карточек VISA, MasterCard и других, особых проблем не вызывает. Для этого можно либо воспользоваться услугами одного из зарубежных серверов, либо услугами одной из российских систем, например CyberPlat или ASSIST. Если Ваш бизнес ориентирован на работу с иностранцами - платежи с использованием кредитных карт - идеальное средство. 

При работе с Российским сегментом есть несколько вариантов осуществления платежей. Выбор того или иного варианта может определяться рядом факторов, таких как: 

· Время, необходимое для осуществления транзакции; 

· Удобство использования платежного средства; 

· Его надежность; 

· Защищенность продавца; 

· Защищенность покупателя. 

Самое простое и доступное платежное средство, банковский или почтовый перевод, хорошо знакомо всем по многочисленным каталогам, засоряющим наши почтовые ящики. При такой форме оплаты, продавец сначала дожидается поступления денег от покупателя, а затем оказывает услугу или высылает товар. Эта форма оплаты наиболее предпочтительна для продавца и возможна в случае полного доверия клиента по отношению к нему, она вполне надежна, но время платежной транзакции может занимать до нескольких суток. 

Чтобы уменьшить время транзакции и сохранить прочие преимущества предыдущей формы оплаты, можно воспользоваться приемом, который используют провайдеры при реализации своих услуг - открытие лицевого счета клиента. Суть данной формы оплаты состоит в том, что если клиент постоянно потребляет ту или иную услугу, то имеет смысл провести оплату "вперед". Деньги, переведенные клиентом, отражаются на его лицевом счету на сайте и могут быть использованы для оплаты товаров или услуг до их исчерпания. Лицевые счета используются для предоставления доступа к некоторым информационным ресурсам интернета и напоминают обычную подписку. 

Если клиент часто пользуется различными платными ресурсами в Сети, то может оказаться очень неудобно и накладно открытие лицевых счетов на каждом из таких узлов (и это вдобавок к тому, что у него открыт счет у провайдера). Логичным развитием рассматриваемой платежной системы является … правильно! Оплата товаров и услуг в сети с использованием предоплаченного лицевого счета у провайдера. Такая возможность реализована в системе ASSIST . Теперь дело за провайдерами. 

Так или иначе, но ни один из вышеперечисленных платежных механизмов не защищает покупателя от недобросовестного продавца, и поскольку в Интернете очень сложно отличить муляж от настоящего интернет-магазина, коммерческий неуспех электронной коммерции может быть обусловлен справедливой подозрительностью потенциальных покупателей. 

Перечислю еще несколько способов платежей, используемых в Интернет. 

Доставка наложенным платежом. Традиционная схема, известная по таким системам дистанционных продаж, как телемагазин и торговля по каталогу. Она наиболее предпочтительна с точки зрения защиты интересов клиента, хотя торговая наценка при этом способе особенно высока. То же можно сказать и о случае с курьерской доставкой. 

Внутрибанковские платежи позволяют проводить мгновенные расчеты между клиентами одного банка. Требуется специальное программное обеспечение, разработанное техническими специалистами банка. 

Цифровая наличность. Особый вид долговых обязательств банка эмитента, который обеспечивает механизм свободного обмена обычных денег на цифровые и обратно. Цифровые деньги можно разменивать, хранить на дискете, передавать по электронной почте, их нельзя подделать, одной и той же "купюрой" нельзя расплатиться дважды. Эмиссия цифровой наличности страхуется, что обеспечивает гарантии от банкротства эмитента. Возможно, этот вид платежей в недалеком будущем вытеснит все остальные, поскольку он реализует массу замечательных свойств, таких как анонимность, межвалютность, безопасность, скорость платежей, разные протоколы платежей, исключающие мошенничество. На нашей следующей встрече рассмотрим основы интернет-маркетинга или мероприятия по продвижению сайта. 

Интернет-маркетинг

Зайдите на Рэмблер в раздел Top100, где можно наблюдать текущий рейтинг посещаемости сайтов, или в любой другой рейтинговый каталог. Вы увидите очень интересную картину, если попытаетесь проанализировать закон распределения посещений клиентов по сайтам. Несколько сайтов (а иногда только один) привлекают к себе более 80% всех посетителей в данной тематической области. Что же все остальные сайты? Более половины их находится в состоянии "белого шума", то есть клиенты забредают туда совершенно случайно и повторно на этот сайт не возвращаются. Чем же вызвано такое "странное" поведение клиентов? Ответ на этот вопрос и сложен и прост одновременно - этот закон повторяет закон распределения усилий, прилагаемых владельцами сайтов для их раскрутки, а именно, количеству и качеству мероприятий интернет-маркетинга (ИМ). 

Тема интернет-маркетинга очень сложна ввиду новизны самого понятия. Сотни томов, ставших хрестоматийными в маркетинге и рекламе, применительно к Интернету оказываются практически бесполезными ввиду специфики как самого интернета, так и поведения клиентов. Тем не менее, в Сети уже сейчас посвящено большое количество материала теории и практике ИМ. Если обобщить суть и отбросить тонкости, то все проводимые мероприятия ИМ решают одну из двух задач: первичное привлечение клиентов и повторное привлечение клиентов на сайт. Отмечу, что это две принципиально разные задачи и решаться они могут по-разному. Попытаюсь привести небольшой список мероприятий ИМ, хотя сразу оговорюсь, что он далеко не полный и может меняться с течением времени. 

Выбор имени сайта. Трудно говарить о чем-либо, если ему нет названия. Человеку сначала дают имя, а затем уже начинают его растить и воспитывать. Так и с интернет-проектами (сайтами) - сначала дают имя, а затем приступают к проектированию и реализации. Имя сайта - это запись в базе данных DNS сервера, которая позволяет ставить соответствие символическому имени IP адрес компьютера. Именование строится по определенным правилам - это список слов, разделенных точкой, причем слова, расположенные правее имеют более общее значение. Эти слова называются "домены". России соответствует домен ru, могут быть домены, созданные специально для хостинга типа com.ru. При выборе имени, кроме выбора домена верхнего уровня для сайта, важно правильно подобрать то единственно верное слово, которое отразит сущность проекта. Тенденция последнего года в России при выборе имен такова, что используются не английские слова, а русские: reklama.ru, doktor.ru, dostavka.ru, molotok.ru, magazin.ru, zagolovki.ru и т.д., что облегчает произношение, написание и понимание смысла слова. 

Выбор провайдера. От выбора провайдера будет зависеть скорость доступа к Вашему сайту и надежность его работы. Так же Важно учесть, какие платформы поддерживаются у провайдера и какие виды сервисов предлагаются. Регистрация в каталогах является обязательным атрибутом начала работы сайта. Как же иначе найдут Ваш сайт, если Вы не расскажете о нем миру? 

Баннерная реклама. Ставший традиционным (для многих чуть ли не единственный) способ рекламы в Сети. При малых объемах показов крайне неэффективен по сравнению с регистрацией в тематических каталогах. 

Списки рассылки - наиболее эффективный способ напоминания о себе. Многие пользователи даже специально подписываются на новости различных сайтов, поскольку это существенно экономит их время. Благодаря спискам рассылки удается накапливать потенциал сайта со временем, поскольку с ростом числа подписчиков, растет число лиц, потенциально заинтересованных Вашим продуктом. 

Прямая реклама, использование раскрученных торговых марок. Компания "с именем" обречена на высокую посещаемость ее сайта. Иногда в Сети даже встречается спекуляция на именах известных компаний (kamaz.ru), иногда это носит вполне легитивный характер (computerra.khv.ru). Создав сайт, рекламируйте его вместе с именем своей компании. 

PR статьи на правах рекламы в уважаемых изданиях, написанные известными авторами - лучшая реклама Вашему сайту. Так же, для повышения посещаемости, очень полезно периодически попадать в обзоры Интернета. 

Анкетирование, форумы. Посетители сайта очень любят принимать участие в различных голосованиях, высказывать свое мнение и интересуются мнением других посетителей. На сайтах, имеющих в своем арсенале "форум", обычно образуется устойчивая группа завсегдатаев, которая с одной стороны помогает (советом) в строительстве сайта, с другой стороны - обладает консолидирующей силой и притягивает к себе новых посетителей. 

Лотереи, викторины, розыгрыши. В возможность выиграть никто не верит, тем не менее, лотереи и викторины привлекают большое количество любителей "дармовщинки". 

Создание списка адресов компаний со сходным бизнесом (конкурентов). Это очень полезно сделать, несмотря на то, что кажется, будто Вы помогаете конкурентам. Имя Вашей компании будет ассоциироваться с рынком в целом и при возникновении потребности, клиент обратится именно на Ваш сайт либо для того, чтобы удовлетворить ее, либо чтобы найти тот сайт, где ему помогут. 

Создание хостингового сайта для формирования целевой аудитории является "высшим пилотажем" в интернет-маркетинге. Смысл этого приема состоит в том, что для раскрутки коммерческого сайта создается заведомо популярный некоммерческий сайт, на котором проводится методичная реклама коммерческого. Создатели "порталов" осознанно или нет, но преследуют, и небезуспешно, именно эту цель. 

Постоянное внимание каждому клиенту - главное правило в интернет-маркетинге. При следующей нашей встрече мы рассмотрим основные бизнес-стратегии, используемые в Интернете. 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Планирование интернет-присутствия

Приходилось ли Вам выполнять постановку задачи веб-дизайнерам на разработку сайта? Приходилось ли выслушивать от них сотни вопросов, не касающихся собственно веб-дизайна? Сколько времени Вы потратили на описание структуры сайта? Приходилось ли ее позже переделывать? Я могу еще долго продолжать вереницу вопросов, с которыми сталкиваются заказчики и исполнители при заключении договора на разработку веб-сайта. Как правило, заказчик гораздо хуже исполнителя понимает суть поднимаемых проблем, и важность их решения еще до начала работ над проектом. А многие исполнители, стараясь не конфликтовать с заказчиком, просто не указывают на их существование и важность. Результатом такого положения дел является большое количество "мертвых" сайтов, которыми изобилует Интернет. 

Надеюсь, что в первом абзаце мне удалось если не напугать Вас, то по крайней мере заставить задуматься. Не отчаивайтесь, есть несколько простых советов, которые позволят Вам получить тот сайт, который будет реально работать во благо Вашей компании, а прямым исполнителям доставят удовольствие от работы над проектом. Прежде всего, попробуйте вспомнить все, о чем говорилось в семи предыдущих статьях нашего цикла. И дальше … Вы без особых хлопот сможете. Поставить ЦЕЛЬ и определиться, "чего хотим" и в какие сроки. Самый важный этап, от которого будет зависеть вся дальнейшая работа (жизнь сайта). В отсутствие цели трудно сформулировать конкретную программу действий и практически невозможно правильно оценить бюджет сайта. 

Провести исследование на предмет изучения того, как представлены в интернете аналогичные компании: составить их список; выявить их сильные и слабые стороны; определить сайты, занимающие лидирующие позиции в Вашей области; определить способы, используемые данными сайтами для рекламы. Провести аналогичное исследование по некоммерческим сайтам, где могла бы быть представлена Ваша целевая аудитория. 

Написание бизнес плана является обязательным шагом при создании бизнес-сайта, поскольку позволяет прогнозировать и оценивать процесс работы. В бизнес плане желательно попытаться осветить не только этап построения сайта, но и фазу его сопровождения. Если Ваш проект не удастся заставить работать "на бумаге", то и в жизни скорее всего ничего не выйдет (хороший бизнес-план, правда, тоже не гарантирует успеха). 

Постановка (формализация) задачи - первая практическая фаза работ, которая описывает модель поведения сайта (виртуального продавца), требования к техническим возможностям, обозначает соотношение технических и организационных функций будущего сайта. 

Выбор исполнителей, выбор провайдера - два взаимосвязанных решения. Выбор провайдера, как правило, определяется тем набором сервисов, который он предлгает. Лучший исполнитель - тот, кто заинтересован в конечном результате (это сам заказчик), однако не исключено привлечение на первой стадии профессионалов, которые быстро и качественно исполнят работу и передадут свои знания будущему администратору (продюсеру, веб мастеру называйте как угодно) сайта. 

Мониторинг (анализ статистики), доработка, изменения сайта. Созданием сайта работа не заканчивается, а только начинается. Мониторинг поведения клиента покажет Ваши первоначальные просчеты и даст пищу к пересмотру концепций, заложенных в основу сайта. Приготовьтесь несколько раз переделывать сайт заново пока не найдете оптимальной формы. Мне еще ни разу не приходилось видеть проекта, который бы сразу был сделан идеально - это невозможно по целому ряду причин, которые я здесь называть не стану. 

Вот еще несколько советов, по проектированию сайта, данные Марком Шевченко на страницах "Компьютерры" в статье "Сделай сам":

· поддержка сайта отнимает значительно больше времени, сил и средств, чем создание; и (это уже секрет) значительно важнее с точки зрения его посещаемости; 

· создавая сайт, всегда думайте о том, легко ли будет его изменять: только в этом случае изменять его будет легко; 

· при хорошем проектировании смена дизайна не требует перепроектирования, перепрограммирования и повторного наполнения сайта; 

· изменение реализации не должно приводить к смене дизайна, повторному наполнению сайта или изменению реализации не связанных аспектов; 

· наполнение и обновление сайта не должно требовать привлечения высококлассных специалистов; 

· перед тем как выложить сайт в Интернет, необходимо проверить, все ли ссылки указывают туда, куда надо, все ли картинки загружаются и т. д.; 

· важно, чтобы сайт был не просто интересным (первое посещение), но и всегда новым (повторные посещения). 

Как напутствие - не бросайте начатой работы - неудачу терпят те проекты, которые оказались заброшенными своими создателями. Самая главная ценность сайта не в той информации, которая на нем размещена, а в тех людях, которые за всем этим стоят. "Дорогу осилит идущий". 

БИЗНЕС И ИНТЕРНЕТ. Основные бизнес-стратегии

Вот мы и добрались до одной из самых интересных тем. Сегодня мы рассмотрим "то, ради чего" все затевается, а именно - способы зарабатывания, практикуемые в Интернет. Если кто-то из искушенных читателей не обнаружит в данной статье их любимого способа - "кликерства", или поживы на халявных сайтах, то я намеренно исключил эту категорию зарабатывания, поскольку не считаю этот способ бизнесом. Хотя… при грамотном подходе и "кликерство" может стать бизнесом, примером чего является система "Spedia", автоматизирующая процесс кликанья и приносящая ее владельцам (судя по всему) неплохие барыши. 

Возможно, существует строгое определение понятия "бизнес", которое четко разграничивает деятельность, являющуюся "делом", от деятельности, являющейся "работой". Однако, большинство из нас никогда этого определения не видели и пользуются исключительно своей интуицией. И эта самая интуиция подсказывает мне то, что одной из отличительных черт бизнеса является его прогнозируемость. Грубо говоря, начиная то или иное дело, бизнесмен обязательно прогнозирует некоторый финансовый результат, который должен быть получен. И сама деятельность бизнесмена направлена на достижение этого результата. Назовем такое стремление к цели "бизнес-стратегией". Отсутствие или недостаточное осознание своей стратегии приводит к блужданию и поиску ниши, который может происходить бесконечно долго. Поэтому начиная любой проект, и Интернет здесь не исключение, важно сразу определиться с тем, на какую дорожку мы ступаем, и действовать решительно и адекватно той цели, которую преследуем. Вот основные (на мой взгляд) стратегии, используемые в Интернете для достижения главной цели - получения прибыли. 

Наиболее простым и очевидным способом ведения бизнеса в Интернет кажется создание рекламных площадок. Эта стратегия продиктована аналогией с традиционными СМИ и заключается в создании сайтов с высокой посещаемостью, которые становятся интересны для рекламодателей. При складывающихся ценах на показ баннеров ($4 за 1000 показов), чтобы зарабатывать $1000 в месяц, необходимо показывать 250 тысяч баннеров, что соответствует 800 посетителям сайта в день. Реально же эти показатели должны быть значительно выше. Отмечу, что создание популярных сайтов сопряжено с огромными затратами сил и времени на их сопровождение и значительным временем на раскрутку. 

Интерактивность Интернета позволяет не просто предоставлять доступ к информации о товаре, но и осуществлять прием заказов, а так же оплату выбранного товара прямо через Сеть. Интернет-коммерция является одним из наиболее активно развивающихся направлений. Она предполагает создание сайта интернет магазина, раскрутку торговой марки, поддержание информационного наполнения сайта, службу обработки заказов, службу доставки. Сайты данной категории могут реализовывать как обычные интернет-магазины, так и экзотические схемы типа "мегашопов" и аукционов. 

Почти все интернет проекты требуют значительных усилий и затрат по их обслуживанию. Это хостинг, реклама, разработка интерактивных элементов, организация взаимодействия с клиентами и службы доставки. Зачастую, начиная интернет бизнес с разработки сайта, владельцы проектов очень скоро сталкиваются с необходимостью построения инфраструктуры бизнеса, не связанной напрямую с интернетом. Создание инфраструктуры для интернет бизнеса может также стать самостоятельным бизнесом. 

Другой стратегией является выращивание и перепродажа интернет-проектов. Суть ее состоит в том, что создается проект, потенциально интересный одной или группе компаний, которые пока по некоторым причинам еще не начали создавать подобные проекты самостоятельно. Этот проект раскручивается до такой степени, что становится значимым в данном секторе рынка и скупается одной из компаний, заинтересованных во владении сайтом. Особенностью данной стратегии является то, что существует вероятность того, что проект не будет куплен. В таком случае, для уменьшения риска, создается сразу несколько проектов в различных секторах рынка. Этой схемы придерживаются (пока не многочисленные) венчурные фонды, которые поддерживают начинающие интернет-команды с их проектами. Особенностям работы венчурных фондов будет посвящена отдельная статья. 

Побочным эффектом при создании интернет проектов является рост известности (доверия к) компани владельца данного проекта. При этом резко увеличивается объем встречного бизнеса, не связанного напрямую с интернет-проектом. В таком случае можно говорить о стратегии создания проектов-катализаторов бизнеса. Однако, далеко не все интернет проекты обладают данным свойством. Чтобы проект смог выполнять роль катализатора, он должен быть прежде всего полезным для потенциальных клиентов. При этом, компания владелец ресурса как бы выполняет роль добровольного инвестора в бизнес своих клиентов, инвестируя в проект, полезный всем. 

Для крупных компаний со сложной иерархической системой управления и взаимодействия между подразделениями, большим числом клиентов и поставщиков, расположенных в различных городах и странах, внедрение интернет-технологий для автоматизации процессов взаимодействия между субъектами бизнес-процесса позволяет экономить колоссальные средства и что не менее важно - время. По оценкам экспертов, создание площадок B2B (busines to busines) является перспективным путем развития интернет бизнеса. При следующей нашей встрече мы разберем алгоритм действий начальника маркетинговой службы при построении интернет присутствия компании. 

КОРПОРАТИВНАЯ ИС. Надежная основа финансов

Сеть без проблем
Как построить сеть без проблем? Как спроектировать сеть, чтобы даже ее кратковременный выход из строя не привел к финансовому краху предприятия? Выход из строя клиентского компьютера, сервера и прочего оборудования в принципе поддается прогнозированию. Для снижения вероятности выхода из строя выбираются компоненты, максимально защищенные от сбоев. Однако неверно спроектированное решение может привести к тому, что даже надежные компоненты будут работать нестабильно.

Хотя универсальных рецептов на все случаи жизни не существует, можно дать несколько рекомендаций, придерживаясь которых, вы сведете к минимуму вероятность аварии корпоративной сети.

Приведенная ниже информация, не претендуя на полноту, дает общее представление об аспектах надежности сетей.

Стратегия построения устойчивой сети
· При проектировании и установке все жизненно важные компоненты сети должны иметься в избыточном количестве и обеспечивать функционирование сети даже в случае выхода из строя некоторых из них. 

· Необходимо использовать устойчивые к сбоям компоненты. 

· Целесообразно проектировать сеть по матричной топологии. Следует предусмотреть средства интеллектуальной замены вышедшего из строя оборудования, а также максимальной независимости компонентов от обоюдных сбоев. 

· Следует применять унифицированное оборудование и программное обеспечение, отдавая предпочтение компонентам, поддерживающим основные промышленные стандарты. Это поможет защитить вложения в информационную инфраструктуру. 

Если первые три пункта относятся к технической стороне построения устойчивой сети, то вопросы защиты инвестиций в информтехнологии заслуживают более пристального рассмотрения. В конце концов, задача любой составляющей информационных технологий - приносить прибыль, а не убытки. 

Финансы
Камнем преткновения при выбивании денег на очередной сетевой проект является не стоимость компонентов. В конце концов, можно произвести аудит и доказать, что необходимо купить сервер фирмы ЙЙ. Хотя он стоит далеко за 20 тыс. долларов, но зато поддерживает все спецификации сетевого управления и сертифицирован большой сетевой шестеркой (IBM, Novell, SCO, Microsoft, Sun, Banyan). Гораздо труднее доказать финансистам необходимость закупки дополнительного оборудования с явно избыточными (по мнению финансиста) расходами на сервис? Решить эту задачу можно, хотя придется преодолевать отчаянное сопротивление финансового работника, ничего не понимающего в технологиях, но зато хорошо разбирающегося в проводках (с ударением на втором слоге), - достаточно лишь нарисовать страшную картину прихода… нет не налоговой полиции, а убытков. Для этого существует специальная методика подсчета времени простоя. Хотя ей уделяется много места в общей методике расчета совокупной стоимости владения, отдельно этой методикой пользуются сравнительно редко.

Стоимость времени простоя
Прежде чем перейти к реальным цифрам, обратимся к примеру гипотетической фирмы (основанной на реальных фактах) и посмотрим, насколько будет силен финансовый удар даже от кратковременного простоя сети. Несколько утрированный, этот пример дает представление о реальных убытках.

Пусть фирма принимает заказы на продажу неважно чего. В штате состоит 500 работников, стоимость рабочего времени каждого из них составляет в среднем 25 долларов в час (более 50 тыс. долларов в год). Фирма пашет 24 часа в сутки, семь дней в неделю, 365 дней в году. Доход на одного работника - около 470 тыс. долларов в год. При вероятности останова сети на 45 минут в 99,9% убытки будут не столь малы - около 500 тыс. долларов в год.

Теперь перейдем к реальным данным, приведенным Gartner Group. Средняя компания теряет от двух до трех процентов дохода в течение примерно десяти дней после сбоя в работе сети. На полное восстановление функционирования уходит 4,8 дня, после чего компания выходит на уровень рентабельности, имевшийся до сбоя. Половина компаний, которые не смогли восстановить функциональность в течение десяти рабочих дней, никогда не выходят на прежний уровень рентабельности. 93% компаний, игнорирующих планы быстрого восстановления и резервирования данных, в течение пяти лет прекращают свое существование.

Хотя подсчет времени простоя очень непрост, знать масштабы потерь необходимо, чтобы определить технические меры по снижению рисков краха системы. Подсчет времени простоя весьма сложен - из-за большого числа составляющих, как финансовых, так и технических. Нужно учесть порядка сотни показателей, наиболее простые из которых - валовой доход компании, выработка на одного работника, вероятностный коэффициент выхода из строя компонентов системы и время запланированных простоев сети вообще и компонентов в частности. По данным Gartner Group (вернее, бывшей Interpose), стоимость времени простоя может колебаться в достаточно большом пределе: от 1 тыс. до 100 тыс. долларов в час, с рекордными 180 тыс. долларов в минуту для одной сверхкрупной компании, входящей в престижный список "Fortune  500". Для этой компании была вычислена даже норма убытка в случае надежности сети на уровне 99,99%. Она составила немалую сумму - 5,256 млн. долларов.

От чего зависит надежность?
Не в последнюю очередь от человека. Вообще, большинство проблем, возникающих в сети, а также рост затрат на ее поддержание и обслуживание почти всегда ассоциируется с деятельностью работника. Хотя в большинстве компаний работник имеет перед собой компьютер и находится за ним все N часов своего рабочего дня, практика и просто здравый смысл подсказывает, что большинству (более 75% от общего числа компьютеризированных работников) реально для выполнения своих функций на компьютере требуется от 1 до 4 часов рабочего времени в день (по данным все той же Gartner Group). Понимание этого позволяет выстроить идею гибкого использования сетевых ресурсов. Анализ расчетов стоимости времени простоя и стоимости владения показывает, что более двух третей проблем связано с непродуктивными действиями работника. Тот же futz-фактор (игры с компьютером) обходится в полторы тысячи долларов в год на каждого компьютеризированного работника.

Реальный пример из реальной российской жизни: сеть со 186 клиентскими местами и пятью серверами. На все - три работника техобслуживания. Надежность сети - в районе 96%. Сеть эксплуатируется 46 часов в неделю. Время простоя составляет более 100 часов в год, а с учетом простоя пользователей - более 30 тыс. часов в год. Реальные данные по зарплате не привожу, поэтому возьмем гипотетические 3,7 доллара в час.

Чтобы вычислить стоимость простоя сотрудников, умножаем эти самые 30 тыс. часов на 3,7 у. е. Получаем потери в 110 с небольшим тысяч долларов в год. Цифра большая, но не критическая. Однако она составляет лишь малую долю общих финансовых потерь, куда следует включить и не полученный компанией доход, снижение производительности, рентабельности и т. д. и т. п., а это уже деньги другого порядка. Плюс ко всему - затраты на восстановление данных. Примечание:Желающих углубиться в формулы отсылаю к материалу TCO изнутри - версия 2, где приведена упрощенная математика для подсчетов стоимости времени простоя. Хотя ее более сложный прообраз используется в общей методике расчета совокупной стоимости владения, не стоит особо доверять онлайновым калькуляторам, вроде бы вычисляющим стоимость времени простоя. Слишком уж все там просто. Реальная методика куда более сложна, иначе не платили бы корпорации по 200 с лишним долларов в час консультантам за помощь в подсчете стоимости времени простоя.

Напоследок несколько цифр от все той же Gartner Group.

	 
	Вид операции
	Средний по индустрии (для разных компаний) уровень стоимости, млн. долл. в час
	Средняя стоимость часа простоя, млн. долл. в час

	Финансы
	Брокерские операции
	5,6–7,3
	6,45

	Финансы
	Кредитные карточки/ авторизация продаж
	2,2–3,1
	2,6

	Розница
	Покупки по телевизору
	0,087–0,140
	0,113K

	Розница
	Продажи по каталогу
	0,060–0,120
	0,090

	Транспорт
	Резервирование билетов
	0,067–0,112
	0,0895

	Транспорт
	Доставка грузов
	0,024–0,032
	0,028

	Финансы
	Платежи по ATM 
	0,012–0,017
	0,0145


Понятно, что приведенные цифры типичны для США, где и стоимость владения повыше, и зарплаты поболее, и финансов теряется от простоев куда больше, чем в России. Однако если учитывать тот факт, что в ряде российских компаний уже достигнут доход в 250 и более тысяч долларов в год на одного сотрудника, то рано или поздно компании поймут важность такого показателя, как стоимость простоя и научатся не экономить на надежности сети и качестве компонентов.

ЧЕЛОВЕЧЕСКИЕ РЕСУРСЫ. Что решают кадры

Хотите знать, от чего зависят успешные действия на деловом поприще? Вопросы стратегического планирования, оценка рисков и финансовый анализ, безусловно, необходимы для планирования бизнеса. Но все эти практико-теоретические выкладки не стоят и гроша. Без соответствующих кадров, претворяющих в жизнь эти задумки. Важность человеческого фактора настолько высока, что вопросам правильного подбора кадров и грамотного использования их возможностей уделяется весьма много места и в вопросах планирования бизнеса. 

Грамотно подобранный состав работников дает потрясающий эффект. Даже если большинство сотрудников не являются выдающимися личностями. Ошибка в подборе исполнителей задуманного шедевра бизнес-планирования может привести к самым тяжким последствиям. Даже если собрать самых “крутых” работников, успешно реализовавших на своем пути не одно начинание. 

Путь к команде-звезде
Невозможно найти работника, могущего совместить в себе множество свойств, диаметрально противоположных, и, тем не менее, необходимых для успешного ведения бизнеса. Например, человек являющийся своеобразным “генератором идей” не способен успешно заниматься долгой, нудной и кропотливой реализацией детально расписанной идеи. Аналогично блестящий тактик или оперативный управляющий, виртуозно реализующий кажущиеся незначительными детали плана, не в состоянии заниматься забеганием на несколько лет вперед. Вовсе не из-за того, что не может вообще. Просто задачи у него другие. А смешивание несовместимых элементов плана приводит к полному хаосу и отсутствию положительного результата. Стратег должен заглядывать далеко вперед. Тактик – детально прорабатывать планы настоящего и ближайшего будущего. Работник, ответственный за операционное управление – реализовать задуманное, не отклоняясьни на шаг от намеченного плана.

В малых бизнесах, где хозяин предприятия выполняет все функции одновременно, становясь по мере надобности то стратегом, то тактиком, то менеджером по оперативному управлению, вопрос правильного подбора кадров стоит значительно острее, чем в средних и больших компаниях. Поэтому и высока цена ошибки. Из-за этого большинство малых компаний закрывается, так и не реализовав до конца даже треть задуманного.

Чтобы избегать провалов и неудач, необходимо соблюдать разумный баланс между замыслом и реализацией. 

На этапе стратегического и тактического планирования необходимо компоновать команду исходя из следующего. Минимальный состав – 3 человека (В принципе, если единоличный хозяин предприятия обладает даром перевоплощения, то можно обойтись этим). Для успешной генерации идей и последующего исполнения необходимо наличие:

· оптимиста, генерирующего идеи; 

· скептика, отсеивающего нереальные фантазии; 

· реалиста, последовательно все задумки переводящего в конкретный формат, понятный для последовательной реализации, не содержащий неясностей и двояких толкований. 

К сожалению, свести воедино указанные три личности трудно. Кроме того, квалификация указанных выше работников (или партнеров) должна быть приблизительно на одном уровне, чтобы избежать дисбаланса. 

Предположим, что указанные три личности уже работают на благо компании, обладая соответствующими навыками. Увы, на этом набор работников не завершается. Все-таки бизнес состоит не только из генерации гениальных идей и создания всеобъемлющих планов. Необходима их реализация. Уже другими сотрудниками. Обладающими совсем другими навыками. Например, при наличии производства, необходимо иметь управляющего этим производством. С производством надо ассоциировать не только и не столько различные сборочные операции, токарные работы и пр. Создание онлайн-магазина на пару с сайтом – самое банальное производство. Создание программного продукта – аналогично. Поэтому и подбор управляющих должен производиться с учетом специфических особенностей компании. Подбор, кстати, означает не только прием работника со стороны. Иногда проще, дешевле и намного эффективнее использовать уже имеющиеся кадры. Но для этого работнику необходимо обладать следующими характеристиками. В первую очередь это так называемая операционная компетентность. Когда управляющий производством может на основании полученного плана действий при минимальных издержках, задействовав минимально необходимое число работников, в максимально быстрые сроки реализовать этот план. Без простоев или конфликтов с взаимодействующими структурами. Как внешними, так и внутренними.

Гениальная задумка, реализованная в виде конечного продукта, шедевра производства ничего не стоит, если она не востребована потребителем. Следовательно, необходимы сотрудники, доводящие до сведения потребителей, что компания предлагает именно тот товар или услугу, без которой неразумное человечество почему-то обходилось столько лет. Все это – задача для маркетологов и рекламистов. Которые должны обладать умением не столько ваять рекламныешедевры, или творить перлы словесности, сколько обеспечивать создание этих шедевров. Привлекая для этого соответствующих исполнителей. Не обязательно из самой компании. 

Но выбор технологии продвижения товара в данной статье затрагиваться не будет. Каждый товар или услуга имеют свою специфику, поэтому дача общих рекомендаций не имеет никакого смысла. 

Предположим, товар (услуга) выведен на рынок, покупатели и клиенты стоят в многокилометровых очередях. На этом задачу набора управляющих кадров для компании можно считать завершенной? Нет. Необходимо управление продажами, финансами. Надо решать множество вопросов, попутно возникающих в процессе деятельности фирмы.Кстати, для этого не обязательно сразу создавать соответствующую службу, если решать эти проблемы приходится от случая к случаю. Для этого можно использовать сторонних сотрудников, если их услуги обходятся дешевле и проблемы решаются эффективнее.

Вопрос подбора соответствующих кадров, могущих привести предприятие к процветанию, особенно актуален именно сейчас. Когда сверхбыстрый рост бизнесов, связанных с Интернет и перевод большинства деловых процессов на электронную основу диктует повышенные требования к подбору сотрудников. А возросшие темпы ведения бизнесов диктуют совершенно другие требования к самим работникам. Которые, должны обладать и некоторой базой технических знаний. Вне зависимости от выполняемых функций. Кстати, потенциальную привлекательность компании для внешних инвесторов оценивают не только по наличию гениальной идеи, продукта или услуги. Но и по кадровому составу. 

ПЛАНИРОВАНИЕ. Дела и планы

Даже хорошую идею всегда можно довести до абсурда и привить чувство стойкого отвращения к ней. С чем обычно ассоциируется планирование у жителей бывшего Союза, ныне содружества? Наверное, c грандиозными и от того бессмысленными попытками догнать, перегнать или повернуть вспять. Либо с Госпланом и термином "плановая экономика ", вызывающим стойкое отвращением к слову "план" и его производным. Между тем вопросы планирования являются жизненно важными не только для государства и человека. Любой бизнес, вне зависимости от его размеров, рыночной ниши и местоположения, необходимо планировать. Дело это настолько важное, что бизнесмены-импровизаторы, легкомысленно игнорирующие законы бизнеса и полагающиеся только на интуицию и собственные представления о стратегии, рискуют уподобиться слепым, непринужденно вышагивающим по минному полю. Как итог - быстрая и болезненная гибель предприятия. На радость конкурентам и левым ортодоксам.

Однако слепое следование раз и навсегда расписанным планам - другая крайность, в которую любят кидаться хозяева бизнесов. Истина, разумеется, находится где-то посередине.

Чем же хорошо планирование бизнеса? В первую очередь тем, что подробно расписанный порядок действий предприятия позволит более ясно представить текущее положение дел. Без явного пессимизма или оптимизма. Потенциальную неприятность и проблему проще решить на начальной стадии, когда есть и время и ресурсы. Меткая фраза бывшего британского премьер-министра как нельзя более точно характеризует как методы работы бывшей шестой части суши, так их последователей. Не только на территории СНГ, но и в других странах. "Гениально создавать себе трудности, чтобы потом героически с ними бороться". 

В зависимости от целей, ставящихся перед предприятием, планы бывают стратегические, тактические и оперативные. Кстати, обязательно надо помнить, что вопросы бизнес-планирования не есть нечто незыблемое и застывшее. Планы предприятия корректируются по мере надобности, в зависимости от внешних и внутренних факторов, влияющих на рыночные позиции.

Прекрасное далеко
Задача стратегического планирования - определить цели и наметить долгосрочное развитие предприятия. По крайней мере, на 5-10 лет. В зависимости от условий бизнеса период долгосрочного планирования может варьироваться от двух лет до нескольких веков. Зависит срок планирования от специфических особенностей бизнес-культуры. Как страны, так и самого предприятия. Здесь необходима не столько детальная разлиновка того, кто, что и как будет делать, сколько основные цели, которые планирует предприятие. Например, получить господство в своей рыночной нише. Добиться лидирующего положения во всей отрасли, и пр. Кроме цели необходима оценка того, что следует предпринять, чтобы этих целей достигнуть. Создание идеологии управления предприятием –тоже стратегия. На пару с корпоративной культурой. И финансовым планом и целями. Следующий компонент стратегического планирования – кадровые и производственные вопросы. Отнюдь не на уровне конкретных характеристик исполнителя. Необходимо спроектировать всю инфраструктуру предприятия, учесть взаимосвязи между ключевыми элементами бизнеса. После того, как структура предприятия, источники поступлений финансов, номенклатура услуг или продукции ясны и понятны всем, необходимо переходить к тактическому планированию.

Суровое настоящее
Классическое бизнес-планирование подразумевает безусловное разделение тактического и оперативного планирования. Между тем, их разумное совмещение не является грубой ошибкой. Из-за того, что не на всех предприятиях присутствует классическая управленческая пирамида "CEO – высший менеджерский состав (CFO, COO) – средний управленческий персонал (руководители филиалов, самостоятельных структурных единиц и направлений) – средний младший менеджмент (руководители отделов, проектов) – младший менеджмент (лидеры команд, старшие менеджеры и пр.)", производится объединение некоторых этажей пирамиды. В идеале стратегией занимаются два высших уровня пирамиды. Тактикой – третий. Оперативным управлением – четвертый и контролем исполнения на пару с исполнением – пятый, самый нижний. Несмотря на устойчивость и возможность четкого управления, пирамидальная структура имеет существенные недостатки в вопросах скорости отклика и изменения в тактике и стратегии, соответственно. Проблема в том, что при возникновении проблемы проходит слишком много времени на передачу информации на самый верх и соответственно – спускание директив вниз для корректировки. Чтобы избежать этого вводятся так называемые матричные, матрично-пирамидальные и плоские управленческие структуры. К сожалению, вопросы организации управления несколько выходят за рамки темы по планированию бизнесов, представляя собой отдельную и весьма интересную часть организации бизнеса. Которой возможно будет посвящен ряд публикаций в будущих номерах.

Поэтому весьма разумным выходом для ускорения принятия правильных решений наряду с возрастанием скорости принятия решений стало комбинирование некоторых элементов тактического и оперативного планирования. Например, вопрос инвестирования в новый проект, заявленный в стратегических планах, частично детализируется на уровне стратегии. Облегчая тактическое планирование. Сводя оперативное планирование к банальной разлиновке работ и ресурсов. К сожалению, нечеткая формулировка задачи и отсутствие четкой цепочки ответственных за исполнение, на пару с ошибками на этапе стратегического планирования, может привести к серьезным проблемам на операционном уровне. 

Основные "ляпы" в планировании
· Неверное распределение прибыли на этапе планирования. Обычно, чтобы не обидеть партнера-товарища, происходит дележ финансов поровну. Неправильность и некорректность этого подхода заключается в том, что на предприятии должен быть один лидер, вне зависимости от размера компании. Один человек, берущий на себя ответственность за коллективно принятое стратегическое решение. И претворяющий его в жизнь. Несущий полную ответственность за результаты. Он должен зарабатывать больше всех. Чтобы был стимул. Партнер в накладе не останется. Лучше получить 40 процентов от десяти миллионов, чем 50 – от 10 тысяч. Жадность никого до добра не доводила. 

· Планирование финансовых потоков и заказов, и следовательно затрат, исходя из максимального уровня заказов самого крупного заказчика. За большими и денежными заказами ведут охоту все, кому ни лень. Но плотность конкуренции вынуждает идти на уступки клиентам. Чтобы выделиться среди других. А стоит? Лучше иметь десять мелких заказчиков, чем одного крупного. Это позволит снижать финансовые риски. Потеря одного маленького заказчика не приводит к краху предприятия. Потеря большого, дорогого, единственного, эксклюзивного – конец бизнесу. 

· Создание "шедевра". Задача отдела разработок - создать конкурентоспособное изделие. При нехватке средств на разработки можно производить клонирование хитов, имеющихся на рынке. Но в коем случае не следует вкладывать средства в создание недостижимого шедевра. Вложив в него все задумки и гениальные идеи, предприятие рискует оказаться без козырей в борьбе за потребителя. У конкурентов тоже мозги работают. На каждой идее нужно заработать по максимуму. Одноразовые шедевры никому не нужны. 

· Недооценка уровня прибыли, получаемой лидерами в рыночной нише. Если она меньше 5 процентов – надо срочно перепрофилировать бизнес. 30 процентов и выше – можно делать неплохие деньги, до предметной конкуренции далеко. 8 процентов – первый тревожный звонок. 

· Недооценка уровня стартовых вложений. Если стартап для рыночной ниши - пара тысяч долларов, готовьтесь к наплыву конкурентов. И снижению прибыли. Этот пункт обычно бывает взаимосвязан с предыдущим. 

· Неверная сегментация рынка. Например, потенциальная емкость рынка некого класса изделий или услуг – 500 000 долларов. Производить расчет своей доли рынка, исходя из этих цифр – непозволительная глупость. Из них наверняка треть – госзаказ, еще треть – изделия зарубежной фирмы, с которой невозможно конкурировать, еще десять процентов – сверхдорогой авангард и эксклюзив. Итоговую емкость рынка – сосчитайте сами. 

· Слишком размазанные косвенные затраты с невозможностью определения срока их возврата. Например, вложение в компьютерные технологии не имеет прямой взаимосвязи с прибылью. Подсчет косвенных затрат весьма затруднителен. Значить вкладывать необходимо ровно столько, сколько позволит поддерживать приемлемый уровень автоматизации предприятия. Разумеется, если перед компанией не стоит цель пустить пыль в глаза потенциальным инвесторам. 

· Попытки сделать заведомо неприбыльную идею выгодной. Реальная ценность компании определяется ее возможностью зарабатывать, а не тратить. Продажная стоимость трат равна нулю. Вне зависимости от масштаба и интенсивности расходов. 

· Кто рискует, тот пьет шампанское? Нет! Риск должен быль минимален! Любой разумный бизнесмен старается избегать рисков. Спекулятивные инвесторы и капиталисты-стервятники не в счет. 

Этот список "ляпов" можно продолжать. Практически до бесконечности. Только в России несколько миллионов предприятий. Не меньше половины делали ошибки в процессе планирования. Что же говорить о десятках миллионов предприятий по всему миру! 

ПЛАНИРОВАНИЕ. Сколько вкладывать?

Без денег нет бизнеса. Также как и без идей. Любой бизнес, вне зависимости от размера и рода деятельности испытывает недостаток ресурсов. В особенности финансовых средств. Это происходит не столько из-за неумения бизнесменов оперировать финансами. Проблема в том, что в процессе жизнедеятельности фирмы приходится выбирать из нескольких проектов, и планировать вложения имеющихся средств в наиболее привлекательные. Кроме интуиции и здравого смысла необходимо обладать и некоторым багажом знаний, могущих оказать существенную помощь в выборе правильного объекта для инвестиций. К сожалению, при планировании бизнеса большинство руководителей исходит из того, что любой проект можно оценить по тому, сколько в него вложили и сколько взамен получено прибыли. Увы, использование подобных методов планирования инвестиций – дорога в никуда, больше похожее на тыканье пальцем наугад, со стремлением попасть в переключатель. По принципу "Авось попадем куда надо". Только куда? Скорее всего, в розетку. Поэтому без всестороннего анализа составление финансового плана не имеет смысла. Приведенная ниже информация, хотя и не является исчерпывающим руководством по оценке финансовых потоков на пару с инвестициями, дает представление о том, что и как следует учитывать при планировании и определении привлекательности проекта или бизнеса для инвестиций.

Шаг первый 
В первую очередь необходимо сопоставить показатели прибыли после отчисления налогов и средней нормы прибыли на инвестиции. 

Средняя норма прибыли на инвестиции = Среднегодовая балансовая прибыль/Объем чистых инвестиций.
Если показатель прибыли на инвестиции выше средней нормы прибыли, то проект можно считать привлекательным. Однако этот метод обладает наряду с таким достоинством, как простота и существенными недостатками. К сожалению, он не учитывает временной интервал, в течение которых происходит приток/отток денежных средств. Не учитывается также уровень инфляции. Кстати, весьма существенный показатель. Например, в США он равен 2%. Сколько в России, похоже, точно не знает никто. Может 10, может 30.

Шаг второй
Следующий метод позволит более точно оценить привлекательность проекта при планировании инвестиции в него. Это оценка периода окупаемости проекта.

Период окупаемости проекта = Фиксированные расходы/ Годовой поток наличности за период возмещения
Достоинства данного метода – получение временного интервала, за который проект покроет расходы. Однако этот метод сам по себе может дань неверную оценку рентабельности проекта. Он скорее применяется для оценки уровня рисков и позволяет получить приблизительные данные по ликвидности проекта. Минус – не оценивается интенсивность и направление денежных потоков.

Шаг третий, он же и четвертый 
Для более точного определения привлекательности проекта и включения его в инвестиционный план используются методы внутренней нормы прибыли (функция IRR в Excel) и метод чистой текущей стоимости (функция NPV в Excel). Примечание 1: В связи с тем, что в справке Excel достаточно подробно описаны оба метода и формулы, нет смысла их приводить. Примечание 2: Указанные два метода применяются и в оценке показателя доходности инвестиций (ROI). 
Эти два метода позволяют с большой точностью оценить величину, распределение во времени ожидаемых финансовых потоков на всем протяжении проекта. И получить данные по инвестиционной привлекательности проекта. Например, если значение NPV выше нуля, то проект является привлекательным для инвестирования.

Кроме того, в сочетании с IRR применяется также ставка отсечения - показатель минимальной нормы прибыли на инвестиции в основные средства. 

Шаг пятый
Оценка привлекательности по уровню рентабельности, или соотношение прибыль/затраты. Показатель выше единицы – проект привлекателен для инвестирования. Меньше, стоит подумать о поиске более интересного проекта. Минус – показывает ожидаемый экономический эффект в относительных величинах.

Шаг заключительный
Интуиция и опыт. Да, именно так. Наличие в руках сильных инструментов для финансового анализа и планирования не всегда дает ожидаемый результат. Особенно в случаях, когда ведется или планируется вести сразу несколько проектов. С разными стартовыми датами, с взаимосвязанными ресурсами и разделенным управлением. В таком случае, куда большую роль играет умение анализировать нередко противоречивые данные и принимать правильное решение. Увы, статистика неумолима. Менее одного процента руководителей бизнесов, обладающих необходимыми данными в состоянии правильно принять решение. Поэтому более 70 процентов всех проектов, по оценке Gartner Group потенциально убыточны на стадии планирования и принятия решения об инвестировании.

Снижаем издержки, или да здравствует экономия
Вопрос весьма важный, позволяющий существенно облегчить жизнь предприятию. Задача любого бизнеса максимально быстро получить прибыль при минимальных издержках в максимально короткие сроки. Особенно это относится к предприятиям-новичкам и высокотехнологичным бизнесам. Быстрый выход на точку безубыточности означает возможность использования появившихся средств на что-то другое. Например, на инвестирование в новый проект, сулящий большую прибыль. Поэтому борьба с излишними затратами не есть скупердяйство. Это одно из самых необходимых требований бизнеса. Следующий пример наглядно демонстрирует, каков может быть эффект от борьбы с лишними расходами.

Предположим, предприятие выпускает некую продукцию, и испытывает проблемы с финансами. Проблема в том, что конкуренты выпускают похожую продукцию с практически идентичными характеристиками и сопутствующим пакетом услуг. И сопоставимой ценой. Увеличение заложенной прибыли даже на 5 процентов приведет к резкому оттоку клиентов. К счастливому конкуренту. Снижение издержек всего на те же 5 процентов позволит не только решить проблему с финансами, но и получить преимущества в конкурентной борьбе. Увы, такие случаи можно встретить скорее в теории, чем в действительности. В особенности российской. Где от конкурента пытаются оторваться либо ухудшая качество продукции, либо используя "бандитские" методы борьбы.

	Данные, которые необходимо учитывать при анализе и планировании инвестиций

	Анализ рынка:
· размер рынка 

· темпы роста рынка 

· уровень продажных цен 

	Анализ стоимости капиталовложений:
· Объем требуемых инвестиций 

· Остаточная стоимость капиталовложений 

	Анализ постоянных и переменных издержек:
· переменные издержки 

· постоянные издержки 

· срок полезной службы необходимого оборудования 


По данным David Hertz

ПЛАНИРОВАНИЕ. Новые игры по старым правилам

Именно так можно охарактеризовать планирование и ведение бизнесов для новых отраслей и компаний. И те, и другие, а чаще всего новички в новых рыночных нишах заняты в большинстве своем важнейшей задачей - привлечением инвестиций. Иначе говоря: "Бензин ваш, идеи наши". Располагая интересной и потенциально выгодной идеей, новые бизнесы заняты поисками инвесторов. Могущих вдохнуть новую жизнь в захиревшую было без финансовой подпитки идею. Либо пытаются заработать на своей идее, вкладывая собственные средства. К сожалению, целый букет проблем, стоящий перед новичками, способен сломать даже самого закаленного. К счастью, всегда можно отыскать новую, перспективную и быстрорастущую рыночную нишу, в которой перечень требований, необходимых для того, чтобы окупить вложения весьма велико. Да и инвесторы выискивают новые, незанятые ниши, в которых можно снять сливки. Вроде 10-50 кратного возврата вложений. В то время как в устоявшихся рыночных нишах прибыль в размере 5-10 процентов и возврат вложений в течение 5-7 лет - весьма хороший показатель. На сегодняшний день в роли благодатной почвы для получения ожидаемых обильных финансовых урожаев выступает и-бизнес на пару с телекоммуникациями. Однако на пути к счастливому будущему новичков поджидает достаточно большое число барьеров, которые необходимо преодолеть. В максимально короткие сроки. С минимальными потерями.

Общепризнанная и печальная статистика - большинство предприятий терпит неудачу в течение первых трех лет своего существования. Этот временной интервал обычно называют "долиной смерти". Факторы, способствующие гибели потенциально процветающего предприятия заметны постороннему опытному глазу. И не всегда владелец предприятия обращает внимания на незначительные вроде факторы. Ведь у него есть идея! Приведенный ниже список не претендует на исчерпывающее руководство по выживанию бизнесов. Но поможет пытливому уму избежать слишком явных ошибок в процессе планирования своего бизнеса.

Факторы-убийцы для новых и быстрорастущих компаний
· Недооценка или неверная оценка размера стартового капитала. 70 процентов вновь создаваемых предприятий прекращают свое существование уже в первый год из-за банальной нехватки средств. Причина заключается в неверной оценке имеющихся в наличие собственных и заемных средств. Либо ожидание притока существенных средств уже на стадии рождения предприятия. 

· Недостаток опыта работы в своей нише рынка. Необходим опыт не столько специалиста, сколько управленца, обладающего толикой знаний, необходимой для правильного планирования и управления компанией. 

· Неверная оценка потенциальной емкости рынка. Одна из самых существенных ошибок, допускаемых на этапе планирования бизнеса. Лучше исходить из сверхмалой емкости рынка, планируя развитие, чем строить воздушные замки. 

· Неправильная ценовая политика. Демпинг смертелен для новых предприятий. Причина - невозможность долго работать вокруг точки безубыточности. Из-за отсутствия большого количества наличности и оборотных средств. Чрезмерное задирание цен для получения сверхприбыли не менее опасно. У нового предприятия нет раскрученной марки, за которую потребитель готов платить дополнительные деньги. 

· Избыточные инвестиции в мало ликвидное оборудование. Тут статистика еще более печальна. 90 процентов предприятий-новичков, вложивших средства в роскошные офисы, дорогую, но явно избыточную офисную технику, имеющие слишком много оборудования, приобретенного на всякий случай, становились банкротами в течение года после открытия. 

· Чрезмерные накладные расходы и низкая производительность. Обычно владелец нового предприятия готов из лучших побуждений платить явно избыточную зарплату сотрудникам, которым ему удалось набрать. Естественно, высококлассные профессионалы не всегда готовы променять теплое место в транснациональной корпорации на мало кому известную фирму, пусть и с более высоким окладом. Риски несопоставимы. Поэтому и приходится оплачивать услуги средних специалистов и работников по явно завышенным оценкам. Лучше платить мало, предлагая взамен участие в прибыли. Личные доходы сотрудников отдела продаж должны зависеть только от объема продаж. 

· Недостаточный уровень качества. Без достаточных вложений в оборудование и кадры, хорошего качества не получишь. Получается своеобразный замкнутый круг, из которого удается вырваться далеко не всем. 

· Неверное позиционирование товара или услуги. Подобный ляп встречается сплошь и рядом. Дорогущий мебельный салон в рабочем районе, Реклама дешевых компьютеров в престижном журнале, эксклюзивные услуги, предложенные студентам. Список можно продолжить до бесконечности. 

· Неверная организация управления и производства. Часто в новых предприятиях некоторые функции управления ввиду малого размера предприятия приходится объединять, чтобы сократить издержки. Например, финансовый директор работает еще и бухгалтером, кассиром, заменяя собой также отдел кадров. Стремление снизить затраты похвально. Если опирается оно на здравый смысл. Естественно, лучший вариант - подбор взаимно близких функций. Например, сотрудник отдела сбыта легче будет совмещать функции заведующего складом, чем руководитель отдела разработки. Аналогично, маркетолог лучше выполнит функции рекламиста, чем бухгалтер. 

· Стремление вкладывать все средства в развитие. Основная ошибка быстрорастущих молодых предприятий. При увеличении оборота на 20 процентов прибыль должна увеличиваться на 50 процентов. Минимум половина прибыли должна идти в резерв. Иначе - недостаток наличности и оборотных средств. 

Список ошибок и ляпов можно продолжить. Но лучше стараться избегать ошибки, чем лихорадочно искать выход из сложившейся ситуации. Кто-то уже проходил эти этапы. Не лучше ли воспользоваться чужим успешным опытом? Без слепого копирования. Кстати, большинство указанных ошибок сопровождает и новые предприятия в и-бизнесе. Единственное различие - куда более короткие сроки рождения и смерти. И значительно меньшее количество малоликвида. И куда меньше наличных денег.

Типы инвесторов 

Разговоры о том, что планирование бизнесов невозможно делать по единому, раз и навсегда придуманному шаблону - общее место. Любой план состоит как минимум, из технического описания, технологии продаж, финансовой части и некоего описания. Выявлено, что потенциального инвестора могут интересовать те или иные составляющие плана.

· Тип первый - инженер. Такого инвестора может заинтересовать свежая и оригинальная техническая идея. Остальные части плана его интересуют постольку-поскольку. 

· Тип второй - гуманитарий. Этому интересны красивые графики, отсутствие грамматических и стилистических ошибок, качество печати документа. 

· Тип третий - финансист. Основной упор при беседе с инвестором такого типа - финансовые выкладки. Вернее компетентность в финансовых вопросах. И умение быстро просчитать в случае необходимости удельный показатель привлекательности проекта. 

· Тип четвертый - продавец. Объемы рынка, ожидаемая доля рынка, схемы организации продвижения идеи - вот интересы этого типа инвестора. 

· Тип пятый - романтик. Весьма редкое явление, в природе встречающееся иногда. Романтичен либо по незнанию бизнеса (встречается и такое), либо по наивности. Указанная категория почти выжата до капли и до полной потери интереса российскими интернетными жителями. Кстати, впустую. 

· Тип пятый - спекулянт. Судя по различным признакам, основной тип Интернет-инвестора в России. Нужны ему, как минимум, 5-15 кратный возврат вложений в максимально короткие сроки. Столь высокие запросы объясняются не только и не столько жадностью, сколько наличием в портфеле большого числа проектов. Две трети из которых никогда не окупятся. 

Естественно, такое деление условно. Обычно встречаются смешанные категории, например комбинация первого и пятого типов. Визуальное определение типа инвестора и построение взаимодействия с ним - задача не из легких. Но позволяющая повысить свои шансы на привлечение инвестиций.

