Как начинать Интернет-бизнес в России

1. Российский Интернет бурно развивается. Он представляет сейчас отличное поле деятельности для тех, кто хочет стать лидирующим игроком. Фактор времени и фактор лидерства исключительно важен – в этом специфика нынешнего Рунета.

Рекомендация: Те компании, которые смогут сейчас захватить лидерство на российском Интернет-рынке, окажутся в исключительно благоприятном положении для последующего выхода на публичный фондовый рынок и привлечения значительного капитала.

2. Идет активный рост контентного направления Рунета, предоставляющего пользователям доступ к широчайшему кругу бесплатной информации и услуг. Пример – ведущие российские горизонтальные порталы, такие как Рамблер, Яндекс, Лист, Апорт и др. В то же время ожидается экспоненциальный рост направлений B2C (business-to-consumer) и В2В (business-to-business).

Рекомендация: Подготовка убедительной стратегии развития. Четкое позиционирование будущей компании на рынке, продумывание ясного комплекса продуктов, которые компания будет предлагать потребителям. Одновременно – использование синергий, возможностей строительства “мостиков” между контентом и B2C, между B2C и В2В.

3. Естественно, как и во всех других сферах бизнеса, должен быть разработан подробный бизнес-план компании, предусматривающий:

· получение конкурентных преимуществ

· занятие растущей доли того или иного рынка

· развитие доходной части

· выход на самоокупаемость проекта в устраивающие вас и инвесторов сроки

· четкий план-график действий, включающий этапы работ и индивидуальные графики по основным проектам компании.

Рекомендация: привлечение специалистов по бизнес-планированию.

4. Для быстрого роста вашего бизнеса в Рунете, необходимо будет организовать быстрое налаживание альянсов и установление партнерских отношений. Простой пример: притягательность любого Интернет-проекта существенно повышается, если, помимо основной услуги (например, предоставления информации о том или ином конкретном товаре, отрасли), потребитель сможет найти у вас сопутствующую справочную и вспомогательную информацию по этому разделу.

Рекомендация: активное развитие сети партнерств, отказ от попыток сделать все самим. Пусть вы должны будете чем-то поделиться с партнерами, но компания быстро получает доступ к качественному продукту и тем самым свою привлекательность для потребителя, что повышает ее стоимость. 

5. Подбор управленческой команды. Компании необходимы сильные менеджеры, способные быстро реализовать намеченные в бизнес-плане проекты, а также внушающие доверие внешним инвесторам. Пусть это будут высокооплачиваемые сотрудники, но только сильная управленческая команда будет в состоянии в оптимальные сроки и с высоким качеством запустить проект. 

 Рекомендация: важно уделять особое внимание подбору сильных менеджеров, в том числе через профессиональные кадровые агентства. Полезный прием – предоставление ключевым менеджерам опционных пакетов на получение в дальнейшем доли участия в компании. 

6. Необходимый элемент для динамичного предприятия – маркетинговая стратегия, план «раскрутки» проекта с использованием всего набора рекламных возможностей, PR – акций. Надо чтобы о новом бизнесе узнали и заговорили на рынке. При этом вполне можно использовать возможности бартерной рекламы, когда компания на начальном этапе расплачивается с рекламными площадками не живыми деньгами, а своими акциями. 

Рекомендация: обязательно включение в «команду» менеджеров сильного специалиста по маркетингу и  рекламе, с тем чтобы грамотно построить работу на этом направлении.

7. Аутсорсинг (outsourcing) – привлечение внешних экспертов для выполнения тех или иных задач в рамках проекта. Многие интернет-специалисты полагают, что могут все это сделать сами. Однако  выполнение того или иного субпроекта своими силами  – это отвлечение ресурсов компании. Поэтому целесообразно взвесить, не будет ли более эффективным привлечь внешнюю экспертизу, с тем чтобы быстрее двигаться вперед. 

Рекомендация: не бояться аутсорсинга, не стремиться все делать самим. Разумеется аутсорсинг дело не дешевое, но зачастую высокоэффективное.
8. Интернет – это открытая среда, для которой (во всяком случае в России) до сих пор было характерно пренебрежение  к чужим, а зачастую и к своим авторским правам. Для структурирования серьезного бизнеса следует с самого начала четко зафиксировать все имущественные права вашей компании на интеллектуальную собственность и прочие активы, включая программы, базы данных, товарные знаки, контент.

Рекомендация:  привлечение внешних юристов для юридического закрепления всех ваших прав, а также для оформления отношений со всеми партнерами. Чем более последовательна будет компания в этом смысле, тем меньше проблем может возникнуть в будущем. 

9. Обеспечение прозрачной финансовой отчетности и документации. Компания более привлекательна и понятна для рынка и для внешних инвесторов, если она избегает наличных платежей, проводит реальные финансовые потоки по своему балансу, платит налоги. Для компаний, ориентирующихся на привлечение в будущем международных инвесторов, было бы целесообразно вести не только российскую бухгалтерскую отчетность, но и отчетность по Международным Стандартам Бухгалтерского Учета (IAS – International Accounting Standards) или по GAAP.

Рекомендация: найм сильного финансового директора, желательно имеющего знание английского языка и западной бухгалтерии.

10. Компании предстоит также выполнить все необходимые мероприятия по формированию организационно-правовой структуры, адекватно отвечающей потребностям ее развития.  Понятно, что базовым операционным звеном для компании, работающей в Рунете, скорее всего будет российское ОАО или ЗАО.  В то же время, если компания продает свои продукты и услуги на запад, или имеет планы привлечения международных инвесторов, то вполне оправданным становится формирование группы компаний, включающих как оншорную, так и зарубежную часть.

Рекомендация: не затягивать создание российского юридического лица. По мере необходимости можно привлекать внешних консультантов для создания аффилированных западных компаний, обеспечивающих вам выход на международный рынок. 

11. Западный опыт свидетельствует - мощным подспорьем для ускоренного развития проекта может стать использование так называемого Интернет-инкубатора. Таким образом, достигается согласование интересов разработчиков проекта, с одной стороны, и венчурного инвестора, с другой. Путем продажи доли в проекте первоначальному (венчурному) инвестору, разработчики проекта могут приобрести заинтересованного союзника, который - совместно с ними - подготовит проект к нахождению долгосрочного, стратегического инвестора. 

В качестве примера - «Интернет-инкубатор» с участием Интернет-холдинга RamblerGroup. Задача «Инкубатора» – помощь в запуске перспективных Интернет-проектов (таких как поиск информации через Интернет, электронные розничные магазины, системы оптовой торговли, корпоративные системы (например, организация поставок и расчетов между сбытовой организацией и дилерами по всей России) и т.д.).

