
низма под названием инноваци-
онная инфраструктура, где каж-
дая компания принимает участие 
в  общественной, экономической 
и политической жизни республи-
ки. Предпринимательское сооб-
щество Казани, в свою очередь, 
получило возможность выстраи-
вания взаимоотношений с инно-
вационными компаниями, зада-
ющими, отчасти, тон инноваци-
онного развития экономики ре-
спублики. 

Об успешности проекта face to 
face говорит и география его ре-
ализации. Кроме домашней ка-
занской площадки проект ин-
тенсивных деловых коммуника-
ций набирает обороты и в Набе-
режных Челнах. 

В рамках встречи в Технопар-
ке «Идея» видеоконференцсвязь 
объединила предпринимателей 
Казани с коллегами из Автогра-
да,  где в 10-ой встрече, прохо-
дившей параллельно с Казанью, 
приняло участие более 60 биз-
несменов. 

В рамках неформального об-
щения, являющегося частью про-
екта, предприниматели «оттачи-
вают» приобретённые контакты, 
проводя более обстоятельные пе-
реговоры по возможным путям 
взаимодействия с партнером или 
клиентом. 

Вполне символично, что ме-
стом проведения 9-ой новатор-
ской коммуникационной пло-
щадки бизнес-сообщества Та-
тарстана явилась инновацион-
ная площадка Технопарка. 

На территории Технопарка 
«Идея» постоянно локализова-
но от 85 до 95 компаний. Многие 
компании в поисках потенциаль-
ных партнёров и клиентов обра-
щаются во внешний рынок, за-
бывая при этом, что их партнёр 
или клиент может находиться за 
соседней дверью или на сосед-
нем этаже бизнес-инкубатора.

Проект face to face дал рези-
дентам Технопарка «Идея» еще 
одну возможность почувство-
вать себя частью единого орга-
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регионов России, Российской академией народного хозяйства 
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обучающий курс для других регионов России.
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Продвижение бренда 
через соцсети. 
Обратная сторона 
медали

НОВОСТИ

7 апреля 2012 года в Технопар-
ке «Идея» состоялось совеща-
ние с участием Президента Та-
тарстана Рустама Миннихано-
ва по вопросам  текущего со-
стояния проекта создания На-
нотехнологического центра 
на базе Технопарка «Идея» и 
Технополиса «Химград».
В лаборатории центра постав-
лено аналитическое оборудо-
вание и специализированная 
мебель. Осуществляется по-
ставка специализированного 
оборудования на общую сум-
му 477,8 млн. рублей. Пер-
вые пуско-наладочные рабо-
ты планируется начать в кон-
це апреля этого года.
Полностью Нанотехнологиче-
ский центр будет укомплекто-
ван в августе 2012 года в рам-
ках заключенных контактов.
В рамках проекта, на террито-
рии Технополиса «Химград», 
строится здание фармацевти-
ческого модуля общей площа-
дью 2 300 кв.м. с современны-
ми лабораториями.
Первым резидентом лаборо-
торно-производственного мо-
дуля станет компания «Нано-
фарма Девелопмент». Её про-
ект направлен на разработ-
ку наноразмерных систем до-
ставки гормональных и про-
тивоопухолевых лекарствен-
ных средств непосредственно 
в пораженные клетки.
Также в ходе совещания было 
предложено создание Меж-
вузовского технологическо-
го центра, объединяющего 
парк оборудования для иссле-
дований и разработок в сфе-
ре нанотехнологий на одной 
площадке. 
Рустам Минниханов поддер-
жал идею создания подобно-
го центра.  «Надо изучить уже 
существующие и перспектив-
ные возможности вузов, ка-
кое оборудование уже купле-
но, для каких задач оно будет 
использоваться», – заявил 
глава Татарстана. Для под-
готовки специалистов, кото-
рым предстоит работать на 
новом оборудовании, Рустам 
Минниханов предложил ис-
пользовать программу «Ал-
гарыш». «Лаборатория очень 
важна, но важен и человек, 
который мог бы организо-
вать работу», – считает Пре-
зидент.

Продолжение на стр.3

История успеха 
резидента Технопарка 
Как научиться создавать свой 
бизнес и пополнить клиент-лист 
крупными международными 
компаниями.

Участие вашей компании в 
различных форумах, конферен-
циях и выставках с целью при-
влечения партнёров и клиентов, 
не всегда приносит желаемый ре-
зультат? Между тем, участие в ря-
де подобных мероприятий может 
больно ударить по бюджету мо-
лодой компании с учетом опла-
ты регистрационных взносов, 
выставочных площадей, транс-
феров и т.д. Стоит ли малой ком-
пании выстраивать стратегию 
позиционирования, разоряться 
на рекламу и продвижение через 
сайт, интернет- и печатные СМИ, 
или же достаточно одному чело-
веку от фирмы оказаться в нуж-
ное время в нужном месте и об-
рести партнеров и клиентов в те-
чение пары часов?    

27 апреля резиденты Технопар-
ка «Идея» и бизнес-сообщество 
Казани встретились в Технопар-
ке в новом формате интенсив-
ных бизнес-комму-никаций про-
екта face to face, уже объединив-
шем более 400 бизнесменов Та-
тарстана. 

Особенность данного проек-
та заключается в том, что в тече-
ние нескольких часов участни-
ки работают в режиме экспресс-

переговоров. Так каждый бизнес-
мен проводит порядка 70 мини-
встреч по 3 минуты, знакомясь, 
презентуя свой бизнес и обмени-
ваясь визитками.

Итогом участия в событии для 
каждого из гостей является на-
бор ценных деловых связей, с ко-
торыми действительно легко ра-
ботать «по теплым контактам» 
после встречи. Всего во встрече 
приняло участие около 80 пред-
принимателей.

В программу коммуникаций 
интегрируются различные об-
разовательные тренинги и се-
минары, обучающие модули для 
предпринимателей. К примеру, 
на встрече в Технопарке «Идея» 
участники вместе с тьютором 
Международного центра дело-
вого образования ЛИНК Игорем 
Костенко определили, что под-
разумевается под словом «про-
ект», как правильно расставить 
приоритеты в ходе реализации 
своей идеи, узнали, какие суще-
ствуют фазы управления проек-
том и привели примеры наибо-
лее успешных, по их мнению, 
проектов в Казани, в число ко-
торых вошли проекты создания 
Технопарка «Идея» и IT-парка.

Face to face или более 70 
деловых встреч за 2 часа
Команда проекта face to face кардинально меняет представление о формате и 
эффективности бизнес-коммуникаций.

Достаточно одному человеку от фирмы 
оказаться в нужное время в нужном месте
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Это была молодая компания, в которой 
нужно было очень много думать, шевелиться и 
инвестировать собственный труд и знания

История успеха резидента Технопарка
Как научиться создавать свой бизнес и пополнить клиент-лист 

крупными международными компаниями

– Игорь, расскажите немного 
о своей компании: когда она бы-
ла создана, профиль деятельно-
сти, численность сотрудников 
на старте проекта и сейчас.

– Наша компания начала свою 
деятельность в октябре 2007 го-
да. В этом году компании  «Smart-
Head» будет 5 лет. Мы специали-
зируемся на услугах по техноло-
гическим разработкам в сфере 
рекламы, так называемого dig-
ital (цифрового) маркетинга: 
реклама, коммуникация с по-
требителем, продажа товаров 
и услуг, взаимодействие с ними 
через каналы электронной ком-
муникации. Это не только ин-
тернет, но и мобильные телефо-
ны, телевизоры, конечно, речь 
идет не про классическую теле-
визионную рекламу, а про, на-
пример, приложения, которые 
работают на современных теле-
визорах. 

Мы занимаемся разработкой 
корпоративных  и промо-сайтов, 
систем автоматизации бизнес-
процессов, протекающих, напри-
мер, внутри отдела маркетинга, 
настольных приложений, прило-
жений для мобильных устройств, 
но в основном мы сосредоточены 
вокруг решений вопросов клиен-
тов, связанных, так или иначе, с 
рекламой и продвижением това-
ров и услуг.

На момент создания в компа-
нии было всего 3 сотрудника. На 
сегодняшний день на постоян-
ных условиях у нас работают 22 
человека, также есть удаленно 
работающие сотрудники в Ниж-
некамске, Новосибирске. 

– Игорь, какое высшее учебное 
заведение Вы окончили?

– Я окончил Казанский государ-
ственный технологический уни-
верситет, факультет автоматиза-
ции и управления в 2008 году.

– Как возникла идея создания 
вашего бизнеса?

– Можно начать с того, что 
будучи первоклассником, я на-
чал ходить в кружок по инфор-
матике, тогда и стало понятно, 

что меня это при-
влекает и я хотел 
бы работать в этой 
области. К универ-
ситету я уже имел 
определенные на-
выки программи-
рования. Я разра-
батывал програм-
мы еще в школе, 
участвовал в По-
волжской конфе-
ренции им. Лоба-
чевского в КГУ  с 
п р о г р а м м н ы м и 
проектами. Учась 
в университете на 
1-м курсе, я позна-
комился с Сергеем 
Владимировичем 
Юшко на кафедре 
инженерной гра-
фики и по его реко-

мендации устроился работать 
на эту кафедру  администрато-
ром компьютерного класса, что 
собственно дало мне возмож-
ность использовать необходи-
мые мне компьютерные ресур-
сы в целях обучения и разработ-
ки своих проектов. Нужно от-
метить, что собственный ком-
пьютер у меня появился только 
на 2-м курсе, купил я его на за-
работанные деньги. Дома ком-
пьютера у меня не было и, буду-
чи школьником, я программи-
ровал на школьном компьюте-
ре либо у папы на работе. 

На 2-м курсе мы начали ра-
ботать с Риманом Фатыховым, 
который тоже работал в уни-
верситете. Впоследствии орга-
низовалась компания «LPT Sys-
tem», в которой я работал снача-
ла разработчиком, потом веду-
щим разработчиком, затем тех-
ническим директором. Работая 
в этой компании, я получил до-
статочно много опыта, посколь-
ку это была молодая компания, в 
которой нужно было очень мно-
го думать, шевелиться и инве-
стировать собственный труд и 
знания. 

Несмотря на то, что я из этой 
компании ушел, я все равно бла-
годарен Риману и компании за 
то, что я смог получить очень хо-
роший опыт и серьезный толчок 
к тому, чтобы начать заниматься 
собственным бизнесом.

В свое время мой брат уехал 
в Москву. Он работает в схожей 
области в digital-агентстве. Соб-
ственно, он и познакомил меня с 
руководителем агентства, от ко-
торого поступило предложение 
открыть совместную компанию, 
которая будет заниматься аут-
сорсингом работ по поддержке 
сайтов. Непосредственно созда-
нием, развитием и управлением 
компанией занимался я, а инве-

стиции и клиентов предоставил 
мой партнер из Москвы.  

– В чем уникальность вашей 
идеи? Чем ваши предложения от-
личаются от существующих на 
рынке?

– Принципиальное отличие, 
прежде всего, в бизнес-модели. 
Наша компания полностью ори-
ентирована на работу с digital, 
рекламными, креативными и 
другими подобными агентства-
ми. Отсюда, все наши рабочие 
процессы выстроены по разра-
ботке программного обеспече-
ния, ориентированного на ре-
кламную нишу и соответствую-
щего клиента, а также наши фи-
нансовые процессы, так как дале-
ко не все web-студии могут ждать 
денег от клиентов полгода-год, 
например.  

Второе отличие заключается 
в размере, количестве и объеме 
компетенций, которые мы мо-
жем предоставить клиенту. Чис-
ленность штата для  IT-компании 
в Казани не маленькая. Соответ-
ственно,  уровень сервиса, гаран-
тий и количество квалификаций, 
которые мы можем клиенту пре-
доставить, велики.

– Сколько денег потребовалось 
на запуск вашего проекта (основ-
ные статьи затрат на первона-
чальном этапе)? 

– В действительности затра-
ты на создание компании бы-
ли незначительными, компания 
быстро вышла на самоокупае-
мость. В первое время всю по-
лученную прибыль мы инвести-
ровали в рост и развитие компа-
нии, а последние 1,5 года мы по-
лучаем чистую прибыль (опреде-
ленные дивиденды) от нашей де-
ятельности.

– С какими сложностями на 
начальных этапах бизнеса Вы 
столкнулись? Как решали возни-
кающие проблемы?

– Как таковых сложностей, в 
принципе, и не было. В настоя-
щее время спрос на наши услуги 
значительно превышает предло-
жение, поэтому с проблемой по-
иска клиентов мы не столкну-
лись. Сейчас мы работаем над 
тем, чтобы повысить качество 
спроса на наши услуги. Для того, 
чтобы привлечь более интерес-
ных крупных постоянных кли-
ентов. 

– Игорь, как Вы привлекли та-
ких крупных международных 
клиентов, как Honda, L’oreal, 
DANONE, Vichy?

– Благодаря своему позицио-
нированию на работу с крупны-
ми агентствами. Мы изначаль-

Факультет инновационно-
технологического бизнеса Рос-
сийской академии народного 
хозяйства при Правительстве РФ 
реализовал программу повыше-
ния квалификации руководите-
лей и специалистов органов ис-
полнительной власти и иннова-
ционной инфраструктуры в Но-
восибирске по заказу Правитель-
ства Новосибирской области и 
Ассоциации инновационных ре-
гионов России (АИРР).

В состав преподавателей дан-
ного курса вошел генеральный 
директор Инновационного Тех-
нопарка «Идея» Сергей Юшко. 

В основу 16-ти часового лек-
ционного курса Сергея Юшко 
легли лучшие мировые практики 
и опыт создания инновационной 
системы Сингапура, Финляндии, 
Швеции, Германии, Франции, 
а также доклады ведущих ино-
странных и российских специа-
листов в данной сфере. 

Бизнес-инкубатор LahtiSPB 

Лучший опыт Республики Татарстан в создании инновационной 
инфраструктуры обобщен Ассоциацией инновационных регио-
нов России, Российской академией народного хозяйства и госу-
дарственной службы при Президенте РФ и превращён в обучаю-
щий курс для других регионов России.

(г. Лахти, Финляндия),  Научный 
парк IDEON (Швеция), Центр 
превосходства CERT в Абу-Даби 
(Сингапур), Научный парк Со-
фия Антиполис (Франция), Ин-
дустриальный парк Франкфурт-
Хёхст (Германия) явились прак-
тическими кейсами для Россий-
ской Федерации, реализованны-
ми в Республике Татарстан.

Лейтмотив лекционного кур-
са Сергея Юшко заключался в 
том, что инновационная полити-
ка является лишь компонентой в 
системе направлений долгосроч-
ной государственной политики, 
которая охватывает также мо-
дернизацию сферы образования, 
социальное развитие, пенсион-
ную реформу, улучшение систе-
мы здравоохранения и др.

Как показывает мировая прак-
тика,  государство играет чрез-
вычайно важную роль в органи-
зации взаимодействия участни-
ков инновационной деятельно-
сти и в формировании иннова-

ционной культуры общества. По-
следовательно реализуемая дол-
госрочная политика государства 
с учетом уже накопленного опы-
та и с четко сформулированны-
ми целями и задачами будет спо-
собствовать повышению эффек-
тивности развития инновацион-
но направленной региональной 
экономики. 

На примере Республики Та-
тарстан слушателям был проде-
монстрирован пример, как при 
поддержке властей можно соз-
дать эффективно функциониру-
ющую инновационную инфра-
структуру, каждый элемент кото-
рой призван решать задачи и вы-
полнять определенные функции 
на различных этапах инноваци-
онного цикла – от проведения 
научных исследований и разра-
боток до создания производства 
и выведения на рынок новой на-
укоемкой продукции. 

В Татарстане сформирована 
инфраструктура, предназначен-
ная для обеспечения полноцен-
ного функционирования и дина-
мичного развития инновацион-
ных процессов.

Особый акцент в рамках об-
учения участников программы 
повышения квалификации был 

сделан на сотрудничество Респу-
блики Татарстан с такими феде-
ральными институтами разви-
тия, как ОАО «РОСНАНО», Ин-
новационный центр «Сколково», 
Фонд содействия развитию ма-
лых форм предприятий в научно-
технической сфере, «Ассоциация 
инновационных регионов Рос-
сии», ОАО «Российская венчур-
ная компания», поскольку имен-
но они определяют участие Рос-
сийской Федерации в будущем 
технологическом укладе.

По завершении лекционно-
го курса представители специа-
лизированных министерств и ве-
домств выразили свою заинтере-
сованность в дальнейшем сотруд-
ничестве со специалистами Техно-
парка «Идея» по вопросам постро-
ения эффективно работающей ин-
новационной инфраструктуры в 

Новосибирской области.
Напомним, что Технопарк 

«Идея» уже ведет подобную рабо-
ту с Пензенской областью и Крас-
ноярским краем, которая вклю-
чает в себя проведение проблем-
ных совещаний с участием всех 
представителей инновационно-
го процесса в их регионе, оцен-
ку и подбор соответствующе-
го персонала, разработку (дора-
ботку) стратегии развития, орга-
низацию обучения отобранных 
на первом этапе специалистов и 
ученых, в том числе и за рубежом, 
проведение оценки эффективно-
сти деятельности в соответствии 
со стандартами Европейской се-
ти бизнес-инновационных цен-
тров.

Подобный лекционный курс 
также планируется провести в 
мае в г. Красноярск.

но сформировали свою бизнес-
модель так, чтобы работать с 
агентствами. Начали с ними со-
трудничать на условия субпо-
дряда и спектр нашего взаимо-
действия все расширялся и рас-
ширялся. Сейчас со многими 
крупными клиентами мы рабо-
таем уже напрямую. Также нуж-
но понимать, что крупным ком-
паниям, брендам неудобно вза-
имодействовать с множеством 
небольших компаний и прак-
тически все контракты на услу-
ги в области маркетинга, в т.ч. и 
digital-маркетинга,  обычно от-
даются агентствам.  Как прави-
ло, агентство обеспечивает ши-
рокий охват потребностей кли-
ента и уже занимается, напри-
мер, разработкой общей страте-
гии, а реализацию каких-то от-
дельных элементов этой стра-
тегии отдает подрядчикам. Это 
мировая устоявшаяся схема ра-
боты в этой области рекламы. 
Мы не стараемся привлечь мно-
го клиентов, мы стараемся при-
влечь таких клиентов, которые 
могут дать нам на горизонте 2-3 
лет постоянный значительный 
объем работы.

– Что дает Вам локализация 
Вашей компании в Технопарке 
«Идея»?

– Во-первых, это снижение 
затрат на аренду помещений, 
что для начинающей компании 
является немаловажным фак-
тором. Сэкономленные день-
ги шли на развитие компании. 
Также сотрудничество с самим 
Технопарком «Идея» дает поло-
жительные результаты. Мы ока-
зываем услуги некоторым про-
ектам на коммерческой осно-
ве, участвуем в мероприятиях, 
организованных Технопарком 
и его партнерами, общаемся с 
другими резидентами, что дает 
нам ряд преимуществ: поиск но-
вых сотрудников, обмен опытом 
и знаниями.

В конце 2007 года мы созда-
ли компанию «SmartHead», ко-
торая состояла всего из 3 чело-
век, в течение 2008 года мы де-
лали первые шаги по развитию 
своего бизнеса, набирали лю-

Татарстан-Сибирь: транзит знаний

дей и в конце года переехали в 
Бизнес-инкубатор Технопарка 
«Идея» в качестве малой инно-
вационной компании на льгот-
ных условиях.

В этом году собираемся пере-
ехать в Бизнес-парк Технопарка. 
Мы рассматривали предложения 
от бизнес-центров, расположен-
ных также в центре, и нам пред-
лагали даже более низкие аренд-
ные ставки, но все же мы решили 
остаться здесь, так как нас устра-
ивает имеющаяся инфраструк-
тура и те дополнительные при-
вилегии, которые получают ре-
зиденты Технопарка.  

– Какие советы Вы могли бы 
дать новичкам, только плани-
рующим открыть свой бизнес?

– На мой взгляд, самое глав-
ное  – это читать книги на тему 
создания, ведения, развития соб-
ственного бизнеса, и обязатель-
но на темы той области, в кото-
рой вы планируете работать. В 
книгах все уже давно за нас на-
писано и нужно найти в себе си-
лу воли, чтобы учится на чужих 
ошибках.  Берите-начинайте-
пробуйте. Нужно объективно и 
критически относиться к своим 
идеям. С одной стороны, не нуж-
но откладывать любую идею, в 
которой есть хоть какие-то со-

мнения, потому что идей, в кото-
рых нет никаких сомнений, уже 
давно не существует, и если вы 
будете так делать, то вы никогда 
ничего не реализуете, не приду-
маете и не осуществите. С дру-
гой стороны, не нужно кидаться 
с головой в первую попавшуюся 
идею или предложение. Всегда 
нужно держать в голове холод-
ный расчет и даже если вы, на-
пример, решаете начать разра-
ботку какой-то идеи, в которой 
есть некие сомнения, то нужно 
просто оценить риски, принять 
их и понять, что вы можете поте-
рять в случае неудачи, готовы ли 
вы к этому. 

Еще бы я посоветовал поду-
мать  над тем, уверены ли вы в 
том, что хотите заниматься соб-
ственным бизнесом, брать на се-
бя такую ответственность и обя-
зательства.

Директор компании «SmartHead»
Игорь Зильберг

Подписи под соглашением 
поставили генеральный дирек-
тор EBN Филипп Ванрие и ис-
полнительный директор АИРР 
Иван Бортник. Соглашение бы-
ло подписано в рамках проведе-
ния Первого заседания предсе-
дателей комитетов АИРР, прово-
димого под руководством Пред-
седателя Совета Ассоциации Ру-
стама Минниханова 25 апреля 
2012  года.

Делегация EBN прибыла в Ре-

спублику Татарстан по инициа-
тиве и при поддержке Технопар-
ка «Идея» с целью личного озна-
комления с деятельностью Тех-
нопарка, участия в VII Казанской 
венчурной ярмарке и инвестици-
онной площадке Ассоциации ин-
новационных регионов России.

В состав делегации вошли: ге-
неральный директор Европей-
ской сети бизнес-инновационных 
центров Филипп Ванрие, заме-
ститель директора Государствен-

ного агентства по международ-
ным делам Валонии Шантал Де 
Блю, проректор Университета 
Восточного Лондона Джон Джо-
уфин, проректор по вопросам 
международного сотрудниче-
ства Технологического универ-
ситета г. Лаппеенранта (Финлян-
дия) Минна Мартикайнен и ди-
ректор Агентства по развитию 
бизнеса и инноваций г. Лаппе-
енранта Маркус Ланкинен.

Визит делегации Европейской 
сети бизнес-инновационных цен-
тров явился результатом совмест-
ной работы менеджмента Техно-
парка «Идея» и руководства Се-
ти. В 2011 году на ежегодном Кон-
грессе Сети ЕВN во Франции Тех-
нопарк выступил с инициативой 
проведения очередного Конгрес-
са в Казани. Рассмотрев предло-
жение, Совет директоров Сети 
дал поручение менеджменту Тех-
нопарка организовать рабочую 
группу в Казани с целью озна-
комления представителей Сети с 
потенциалом Республики Татар-
стан. Данная рабочая группа бы-
ла организована в формате кру-
глого стола в рамках Инвестици-
онной площадки АИРР. Модера-

тором дискуссии выступил гене-
ральный директор Технопарка 
«Идея» Сергей Юшко.

В рамках круглого стола были 
рассмотрены лучшие европей-
ские практики, стратегии и ме-
ханизмы в области развития ин-
новационной инфраструктуры, 
вопросы взаимодействия круп-
ного и малого бизнеса в области 
инноваций, а также вопросы соз-
дания рабочих мест на иннова-
ционных предприятиях.

Также в ходе визита в Респу-
блику Татарстан гости встрети-
лись с Президентом РТ Рустамом 
Миннихановым.

Филипп Ванрие признался, что 
он и его коллеги были впечатле-
ны увиденным в Татарстане. По 
словам генерального директора 
EBN, он много  читал о Технопар-
ке «Идея», но увиденное превзош-
ло ожидания. Он также рассказал, 
что остался доволен услышан-
ным в ходе заседания председа-
телей комитетов Ассоциации ин-
новационных регионов России. 
По словам Филиппа Ванрие, эта 
организация может значительно 
способствовать инновационному 
развитию страны.

EBN занимается аккредита-
цией инновационных и бизнес-
центров по всей Европе, предо-
ставляя единую систему оцен-
ки и классификации. Участника-
ми сети являются 200 аккредито-
ванных инновационных центров 
в Европе, однако от России в со-
став EBN входит пока лишь тех-
нопарк «Идея».

Наладить более тесное взаи-

модействие между европейски-
ми и российскими инновацион-
ными центрами призван третий 
российско-европейский иннова-
ционный форум, который прой-
дет в июне в финском городе Лап-
пеенранта в рамках 21-го ежегод-
ного конгресса EBN. На него при-
глашена и татарстанская делега-
ция. По словам Филиппа Ванрие, 
участие в этом форуме – это от-
личная возможность для Татар-
стана активизировать отноше-
ния с ведущими европейскими 
компаниями. Со своей стороны 
генеральный директор EBN по-
обещал организовать презента-
цию возможностей республики 
в рамках форума.

«Мы действительно нужда-
емся в тех возможностях, кото-
рые есть у вас, – обратился к Фи-
липпу Ванрие Рустам Минниха-
нов. – Мы с радостью расскажем 
о своем потенциале, об Ассоци-
ации инновационныхрегионов 
России».

В состав татарстанской деле-
гации Рустам Минниханов поо-
бещал включить не только пред-
ставителей индустрии иннова-
ций, но и представителей науки. 
«Думаю, это будет очень полез-
ное мероприятие», – заявил Пре-
зидент Татарстана.

«Сегодняшняя встреча и под-
писанное вами с АИРР соглаше-
ние очень важны. Мы продвига-
емся вперед, но понимаем, что 
нельзя «вариться в собственном 
соку», мы нуждаемся во внешних 
контактах», – подчеркнул Рустам 
Минниханов.

При поддержке властей можно 
создать эффективно функционирующую 
инновационную инфраструктуру

Россия и Европа.
Дружба Ассоциаций

Европейская сеть бизнес-инновационных центров и Ассоциация инновационных 
регионов России подписали соглашение о сотрудничестве.
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Продвижение бренда через соцсети. 
Обратная сторона медали

Сегодня рынок услуг Social 
Media Marketing (SMM) пережи-
вает потребительский бум. Под 
влиянием внешней простоты со-
циальных сетей и огромной посе-
щаемости, все больше компаний 
выбирают их площадкой для сво-
его развития.

Перед призывами продающих 
услуги SMM компаний сложно 
устоять: “охват аудитории, срав-
нимый с аудиторией пользовате-
лей поисковых систем”, “низкая 
стоимость контакта с целевой ау-
диторией”, “ перспективный спо-
соб продвижения бренда в мас-
сы”, “удержание внимания кли-
ентов”, “ возможность выстраи-
вать долгосрочные отношения 
со своими потребителями, фор-
мировать их лояльность, управ-
лять репутацией компании, по-
вышать продажи и решать мно-
гие другие задачи развития биз-
неса”, – все это выдержки из ре-
кламных слоганов.

Конечно, доля правды в них 
есть. И все-таки, это лишь одна 
сторона медали. Использование 
социальных сетей может оказать-
ся не просто не эффективным, но 
и по-настоящему губительным 
для бизнеса. Так какие же сюр-
призы готовит непродуманная 
SMM-кампания?

  1. Чересчур высокие затра-
ты на привлечение клиента

Вопреки распространенному 
мнению, стоимость привлечения 
клиента через социальные сети 
для большинства компаний го-
раздо выше, чем с помощью SEO, 
контекстной рекламы и других 
каналов, работающих со сфор-
мированным спросом. А значит, 
еще до формирования бюджета 
для SMM-кампании, стоит очень 
внимательно отнестись к форми-
рованию целей своего развития в 
Интернете в целом. Вполне веро-
ятно, что непосредственно при-
влечение покупателей вам стоит 
переложить на плечи более при-
способленного для этого инстру-
мента.  А для соцсетей оставить, к 
примеру, роль механизма по уве-
личению лояльности уже имею-
щихся клиентов.

  2. Неэффективность инве-
стиций в SMM как в реклам-
ный канал

Для ряда компаний развитие 
в социальных сетях совершенно 
противопоказано. 

Не стоит ожидать пользы от 
SMM-кампаний организациям, 
не готовым идти навстречу сво-
им потенциальным клиентам: 
улучшать и дорабатывать това-
ры, прислушиваясь к критике и 
пожеланиям покупателей, рабо-
тать с негативными отзывами и 
не отступать от правила «Клиент 
всегда прав» ни на шаг. Эта акси-

ома влечет за собой и еще один 
обязательный аспект для выхо-
да в соцсеть  – умение работать с 
клиентами, стремящимися окле-
ветать вашу компанию или на-
житься за счет вашей открыто-
сти и лояльности. А такие преце-
денты не редкость: взять хотя бы 
случай с девушкой, вынудившей 
одного из крупнейших произво-
дителей смартфонов по гарантии 
и даже с выездом специалиста на 
дом починить разбитый ею аппа-
рат. Крупная организация сочла 
это максимально удобным спо-
собом прекратить разгораю-
щийся конфликт, не лучшим об-
разом сказывающийся на ее ре-
путации.

Социальные сети не место и 
для бизнеса, не уверенного в себе 
и своем торговом предложении. 
Это касается компаний, предла-
гающих чересчур заурядные то-
вары и услуги, не имеющие преи-
муществ перед конкурентами.

И уж тем более общения вну-
три больших групп представите-
лей целевой аудитории стоит из-
бегать организациям, чье пред-
ложение построено на заведомо 
ложной информации – будь то 
предлагаемые товары или соб-
ственно позиционирование ком-
пании.

Перечисленные выше компа-
нии в большинстве своем имеют 
определенные недоработки в по-
строении бизнеса или постанов-
ке своих бизнес-задач. Но вы-
ход в соцсеть может быть неэф-
фективным и для вполне успеш-
ных и самодостаточных органи-
заций, к примеру, работающих 
в сегменте B2B или предлагаю-
щих слишком нишевой продукт. 
Сюда же можно отнести постав-
щиков сложных услуг, где субъ-
ективная оценка качества услуг 
часто не является абсолютным 
показателем – к примеру, услуг 
адвокатов или консалтинговых 
агентств.

И даже если ваша компания 
не попадает ни под одно из этих 
описаний, перед инвестирова-
нием в SMM следует проконсуль-
тироваться у опытных интернет-

маркетеров и веб-аналитиков. В 
различных тематиках этот ин-
струмент следует использовать 
совершенно по-разному.

  3. Репутационные риски 
вплоть до потери бренда

Выбирая исполнителей SMM-
кампании, мы ставим на кон 
свою репутацию. Исполнитель, 
выбранный исключительно по 
принципу приемлемой стоимо-
сти работ и подходящих сроков 
исполнения вполне может ис-
пользовать методы, признан-
ные «черными» и влекущие за 
собой бан. Это ботсети, про-
граммы рассылки спама, про-
граммы накрутки количества 
участников в группах и так да-
лее. Такой подход не только мо-
жет вызвать негатив у клиен-
тов, но и даст вашим конкурен-
там возможность заявить о се-
бе, спекулируя на вашем про-
коле. Негатив в Интернете рас-
пространяется молниеносно и 
способен значительно подпор-
тить репутацию любого бренда.  
Более того, за использование 
черных методов вы с легкостью 
можете попасть в бан. Причем 
заблокирован будет не только 
аккаунт, с которого рассылается 
спам, и рекламируемые сообще-
ства. В черный список будет вне-
сен и сайт владельцев группы.

  4. Отсутствие общеприня-
той системы оценки показа-
телей  эффективности  SMM-
кампаний

Отсутствие на рынке обще-
доступной и достаточно точной 
системы анализа эффективно-
сти проводимых SMM-кампаний 
полностью развязывает руки 
компаниям-подрядчикам и ли-
шает любых гарантий ваши ин-
вестиции. К примеру, вам мо-
жет быть предоставлен отчет с 
действительно впечатляющими 
цифрами: охват зашкаливает, ко-
личество заинтересовавшихся - 
тоже. А основываться эти данные 
могут на количестве участников 
в группах, в которых размещено 
PR-сообщение. То есть, по факту, 

подавляющее большинство «за-
интересовавшихся» даже не дочи-
тало до названия предлагаемой 
вами услуги. И эффективность от 
такой кампании равна нулю. 
При этом имеется возможность 
манипуляции показателями. На-
пример, с помощью ботсетей или 
тизеров можно нагнать в точку 
присутствия или к определенно-
му сообщению огромное количе-
ство ничего не подозревающих 
людей, параллельно накручивая 
лайки. Если на своем сайте обман 
достаточно просто отследить че-
рез систему аналитики, то в соц-
сетях такой возможности нет.

Для отчетности могут приво-
диться и данные об «отражен-
ных атаках» – негативных отзы-
вах. Здесь тоже не все гладко. На 
нашей практике имеются слу-
чаи раскрытия “борьбы с тенью”, 
когда исполнитель сам публику-
ет негативные отзывы о товарах, 
а потом сражается с негативом и 
представляет героические отче-
ты заказчику.

  5. Разочарование в компа-
нии, ее услугах или продукции

Это самый тонкий момент, 
последствия которого по-
настоящему сложно исправить. 
Материальные вложения, таю-
щие на глазах, негатив со сто-
роны целевой аудитории и ак-
тивность конкурентов могут по-
шатнуть даже самую прочную 
уверенность в успехе своего де-
ла. Проще говоря, не исследовав 
предварительно должным обра-
зом рынок или закрыв глаза на 
все противопоказания, вы риску-
ете столкнуться с разочаровани-
ем в успешности собственного 
предприятия. А с этим, согласи-
тесь, бороться трудно.

На деле же вполне возможно, 
что все беды вовсе не из-за несо-
стоятельности, а лишь из-за не-
верного построения стратегии 
развития в целом и интернет-
маркетинга в частности.

SMM – это сильный инстру-
мент, способный при правиль-
ном использовании принести 
отличные результаты. Но подход 
к нему должен строиться так же, 
как и все остальные составляю-
щие маркетинговой кампании: 
на основе глубокой аналитики 
и при помощи опытных специа-
листов.

Информация подготовлена по 
материалам сайта www.finam.ru

26 апреля 2012 года в рамках визита в Центр научно-технического развития ОАО «Российские железные 
дороги» Председатель Правительства Российской Федерации Владимир Путин сел за руль динамического 
тренажера локомобиля на основе платформы «КАМАЗ».

Машины таких типов способны передвигаться как по дорогам, так и по рельсам, что особенно удобно на 
малых разгрузочных пунктах. Глава Правительства осмотрел кабину–тренажёр и попробовал свои силы в 
управлении многотонной машиной. Тренажер реагировал на условные неровности местности, отобража-
емые на экране, осуществляя крены в зависимости от условий движения.

Данная разработка была представлена Владимиру Путину компанией «Эйдос» - резидентом Технопарка 
«Идея». Одновременно эта компания локализована на территории Технополиса «Химград», IT-парка. Сле-
дующая площадка локализации – Камский индустриальный парк «Мастер» в Набережных Челнах.

Владимир Путин оценил возможности 
нового тренажера-симулятора «Локомобиль» 
компании «Эйдос»


