АЛГОРИТМЫ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ ИНФОРМАЦИИ И БИЗНЕСА
нельзя развивать свой рынок и входить в мировое сообщество с завязанными глазами…

Статейное интервью с директором агентства “Стратег” Владимиром Решетняк
Владимир, на конференциях и форумах агропромышленной тематики Вы проводили экспресс – опросы и анкетирование бизнес – операторов. Что Вам удалось выяснить в процессе делового общения с участниками конгресс – мероприятий, и какой вывод можно сделать по результатам исследований целевой аудитории?

В процессе деловых контактов с бизнес – операторами АПК, мы постарались выяснить проблематику информационно – аналитического обеспечения в решении прикладных задач, направленных на повышение эффективности их бизнеса. Участникам опросов предлагалось оценить информационно – аналитические продукты и услуги информационных операторов на предмет соответствия ожиданиям и потребностям операторов разных статусов, уровней и направлений в сфере планирования экономической деятельности. Понятно, что подвести под общий знаменатель разноплановые запросы, рекомендации и пожелания респондентов весьма проблематично в силу специфики бизнеса. Хотя, абстрагировавшись от частностей, общий вывод можно сформулировать следующим образом – операторам рынка необходима  “конкретная информация для принятия осознанных решений”.

Поясните, пожалуйста, какая конкретно информация требуется участникам рынка для решения прикладных задач и планирования экономической деятельности?

По сути, конкретная информация формируется по трем важнейшим параметрам рынка – объемы, цены и ожидания. Причем между собой они настолько взаимосвязаны, что понять “кто из них главный” равносильно дилемме о “курице и яйце”. В данном случае это не важно, пусть это будут ожидания, которые предопределяют решения и действия операторов рынка. А для того, чтобы таковые решения и действия были осознанными, необходимо уверенно ориентироваться в “правилах игры” – рыночных закономерностях и механизмах. Надеюсь, с философией информационного обеспечения мы разобрались, а углубляться в специфику, наверное, не имеет смысла – в декабре мы с коллегами по линии Минсельхоза планируем организовать семинар по объемно-ценовому прогнозированию агропромышленных рынков, и приглашаем к участию всех, кого интересует это направление.

Какие темы Вы намерены предложить участникам семинара по информационно – аналитическому обеспечению, какие ожидания связывают участники с его проведением, и каким образом можно оформить заявку на участие в семинаре?

Мы предпочитаем “не навязывать, а соответствовать”, поэтому темы семинара задают  сами участники, указывая в заявках наиболее актуальные для них аспекты и направления, и с кем из экспертов и специалистов им хотелось бы поделиться опытом. Нам импонируют предложения самой активной и добросовестной участницы, которые по праву заслуживают особого внимания поскольку, в сущности, отражают пожелания большинства респондентов, принявших участие в целевых опросах и анкетировании. Думаю, стоит даже процитировать основные моменты предложений нашей коллеги. “Хотелось бы принять участие в семинаре, акцентированном на методологии ценового прогнозирования, и применимым в этой сфере программным продуктам. Также интересна статистика состоятельности прогнозов известных экспертов, анализ погрешностей объемно-ценовых прогнозов по основным продуктам АПК”. Думаю, для семинара это как раз “в тему”, а мы постараемся соответствовать и привлечь к участию достойных специалистов и интересных собеседников. Даты проведения семинара предварительно запланированы на первую декаду декабря, а заявку на участие желательно оформить не позднее первой декады ноября. Подробную информацию можно получить по телефонам: -4723- 440383, -910- 2252156, либо по запросу: strateg@belnet.ru
В каких форматах обычно осуществляется взаимодействие информации и бизнеса, и какова “цена вопроса” полноценного информационно – аналитического обеспечения?

В этом плане даже не стоит пытаться “изобрести велосипед” и что называется, с листа можно перечислить эти форматы: корпоративный, персональный, клубный и национальный. “Корпоративный” вариант по силам крупным компаниям, способным содержать собственную информационно – аналитическую службу. Содержание и обеспечение собственной службы в месяц обходится от 100 тысяч рублей и выше, в зависимости от уровня самой компании. Но не все операторы могут позволить себе такие затраты, да и толковых специалистов на всех пока не хватает. Поэтому сейчас в моде “персональный”, договорной вариант оказания консалтинговых услуг. В прошлом сезоне мы отрабатывали его на практике с несколькими деловыми партнерами. Затраты по этому варианту варьируются в районе 50 тысяч рублей в месяц, но если экономическая стратегия отработана правильно – трех месяцев достаточно, чтобы получать по линии информации достойные дивиденды. “Клубный” вариант в России лишь зарождается, хотя в мировой практике опыт клубного сотрудничества распространен и очень хорошо себя зарекомендовал. Это уже уровень делового сообщества, основанного на принципах корпоративности интересов. За счет этого существенно снижаются издержки, и повышается эффективность. По предварительным расчетам, при числе участников клуба в пределах двадцати, “цена вопроса” не должна превышать 15 тысяч рублей в месяц, и судя по всему, это психологически приемлемые для большинства бизнес – операторов затраты на информационно – аналитическое обеспечение их бизнеса. “Национальный” вариант пока медленно созревает в нашем агропромышленном сообществе с осознанием потребности в защите интересов на государственном, и укреплении позиций на международном уровне. Наглядный пример из мировой практики – взаимодействие Минсельхоза США с участниками агропромышленного комплекса в рамках национальной информационной системы. Кстати, разработки подобной системы проводятся и для российского АПК. Это сфера компетенции Главного Вычислительного Центра при МСХ РФ и Центра Рыночной Информации АПК, но в данный момент, насколько нам известно, ее внедрение тормозится “денежной проблемой”. Хотя “скаредность” наших финансовых чиновников по этому проекту абсолютно не понятна. Без национальной информационной системы АПК – в ВТО нам делать нечего. Отставание на информационном уровне неизбежно влечет за собой экономическую несостоятельность.  А в условиях глобальной конкуренции за контроль мировых рынков, шансы “темных игроков” по сути, равны абсолютному нулю. Как сказал один из уважаемых в нашей среде экспертов, “нельзя развивать свой рынок и входить в мировое сообщество с завязанными глазами”. 
В какую сумму может нам обойтись национальная информационная система АПК, в чем экономическая целесообразность и какова окупаемость таковых систем? Поясните, каким образом можно оценивать эффективность информационного обеспечения?

Мы интересовались у более компетентных в этом плане коллег, какова “цена вопроса” по созданию полноценной информационной системы АПК в общенациональном масштабе. Со слов специалистов, принимающих непосредственное участие в разработках, из расчета на 3 года необходимый минимум целевых инвестиций в это направление 1,8 млрд. рублей. Основные статьи расходов: организационные затраты, научно – исследовательские работы, и опытно – конструкторские разработки. Думаю, эта сумма вполне “подъемная”, если учесть, что “вслепую” наш АПК ежегодно теряет несоизмеримо большие суммы. А сколько тратят американцы на поддержание и развитие своей информационной системы, равносильно, что сравнивать бюджеты наших стран в сфере ВПК. Однако окупаемость американской системы оценивается даже не в разах, а в сотенных порядках. Конечно не в таких масштабах, но из реальной практики делового сотрудничества, доказанная экономическая эффективность по информационно – аналитическому обеспечению подтверждает эти цифры, а при обоюдном желании информационного и бизнес – оператора сделать объективную оценку не проблема. Достаточно заранее зафиксировать планы заказчика по конкретным бизнес – направлениям, сформулировать прикладные задачи, выработать оптимальную экономическую стратегию по прогнозам и наиболее вероятным сценариям, плюс контролировать ситуацию в процессе и по факту оценить результат. Оценивать можно и в сравнении, и по заданным параметрам, главное – играть в одной команде, а не в одни ворота.  
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