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Внедрение в работу и планирование теории сегментного колебания

Аннотация: Развитие малого бизнеса — это направление,  которое интересно как самому бизнесу, так и государству, и в этом направлении есть много вопросов которые стоит изучить – какие проблемы, почему они возникают, как стимулировать (поощрять бизнес), какие инструменты можно внедрить. Данный материал посвящен изучению внедрения теории сегментного (отраслевого) колебания в планирование и работу малого бизнеса, с целью стабилизации (объема производства, продаж, денежных поступлений) его функционирования.
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Сфере бизнеса, и в частности малого и среднего предпринимательства нужны ресурсы и стратегии, позволяющие стабилизировать деятельность, в частности финансовые потоки (поступления денежных средств). Сфера малого бизнеса, это сфера где есть интересные проекты, новые решения и ряд стартапов которые могут разрастись в средний или даже крупный бизнес. Но все же в этой сфере есть ряд проблем (маркетингового, экономического, трудового или иного плана), которые мешают бизнесу развиваться, часть этих проблем связана с управлением, поэтому формирование грамотного рационального стратегического управления — это важная задача [1; 3; 4, с.7; 6; 8; 9]. В этом ракурсе внедрение в работу и планирование теории сегментного колебания выглядит оправданным и рациональным [7]. Во-первых, такое внедрение происходит в стратегию и планирование деятельности компании, что является управленческим аспектом (демонстрирующий глубокий подход к изучению рынка, планированию, и как следствии укрепления имиджа грамотного управляющего). Во-вторых, данная теория потенциально может помочь компании стабилизировать работу, выстраивая ее в соответствии с колебанием той сферы, в рамках которой ведется работа.

Данная теория строится на том, что в каждой сфере есть определенная закономерность, когда есть высокая, средняя или низкая активность (потребителей, покупателей или рекламодателей). Для примера можно взять самую неоднозначную сферу «Строительство» (по Новосибирской области), используя данные полученные в результате бесед с риелторами нескольких компании, а так же данные компании ООО «Обь» был составлен следующий график (рисунок 1). 
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Рис. 1. Изменение активности потребителей строительных услуг и товаров
На первый взгляд кажется, что в данной сфере есть несколько скачков высокой активности, но важно сразу отметить, что этот график состоит из двух ниже представленных частей (рисунок 2). 
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Рис. 2. Изменение активности потребителей строительных услуг и товаров в двух видах деятельности (а – покупка капитального жилья, б – покупка древесных конструкций и ремонтные работы)
Почему графиков два, дело в том, что после бесед с риелторами был получен график (2а), и по его данным получалось, что летом строительная сфера имеет огромный спад в спросе (покупки в новостройках и на вторичном рынке жилья), а значительный рост «востребованность» есть в конце второго квартала и начале четвертого, но получив данные от компании ООО «Обь» был получен график (2б) данная компания занимается строительством из бруса (дачные дома, бани, хозяйственные блоки и т.д.), а так же услугами в области внутренней отделки. Получается, что летом нет спада, спрос на капитальное жилье сменяется в направлении обустройства дачного участка или ремонта и обустройства. Две точки роста - первая (апрель-май) и вторая (сентябрь-октябрь) – это точки которые обуславливают высокую активность, риелторы пояснили, что первая точка это «желание купить до отпуска квартиру», а вторая «решение жилищных проблем после отпуска». Что касается данных ООО «Обь», согласно их данным рост на услуги начинался в конце марта, в промежутке июнь-август становился максимальных, далее наступал спад до начала ноября, то есть когда на подобные услуги только начинается или заканчивается сильный спрос, параллельно с этим возникает высокий спрос на объекты капитальной недвижимости. В качестве подтверждения можно так же обратится к статистике мероприятий. Есть специализированные выставки, которые проводятся в обеденные моменты времени когда в определённом сегменте высокая активность. Так в Новосибирске проводится выставка «Новосибирск строится» (сейчас называется «СтройГород Новосибирск»), которая проходит в сентябре-октябре. На ней представлены почти все готовые и строящиеся жилые комплексы, если быть точным то на официальном сайте есть такая формулировка «На выставочном пространстве свыше 1500 кв.м. расположатся экспоненты: застройщики, банки, агентства недвижимости, а также специальная зона с архитекторами и дизайнерами» [5]. Все выше обозначенные участники связаны со строительной сферой, в том числе и банки которые оформляют ипотечные кредиты на приобретение недвижимости. Так же можно упомянуть про «Сибирская строительная неделя» на официальном сайте Новосибирского Экспоцентра, по которой значится следующая информация «Международный форум-выставка строительных, отделочных материалов, оборудования и инженерных систем», данная выставка проходила в этом году с 14 по 17 февраля, то есть в преддверии роста на строительные и отделочные материалы [2]. 
Почему внедрение предложенной теории важно для компании. В первую очередь, общение с начинающими предпринимателями показало, что они не всегда вовремя внедряют (запускают) свои продукты. Так, например, многие начинают вести переговоры с компаниями о рекламных компаниях в момент высокого спроса в сфере, почему это плохо, потому что любая рекламная компания, это разработка проекта (комплекс инструментов и ресурсов для продвижения компании и привлечения потребителей), согласования (утверждение текстов, дизайна, сюжета, а так же ресурсов для реализации), и время на реализацию (создание раздаточной продукции, баннеров, видеороликов и иных рекламных материалов утвержденных проектом), и если в пиковой точке предложить такой продукт, с высокой долей вероятности он будет готов к концу периода высокого спроса, то есть его реализация может совпасть со снижением спроса в сфере, что по совокупности вещей может дать слабый или даже отрицательный результата. Если обратиться к выше показанному графику (рисунок 1), для компаний работающих над деревянными конструкция реклама должна начинаться в апрель-май, а значит, процесс разработки должен проходит в январе-марте. Понимая колебания той или иной сферы, компании могут выстроить свои переговоры так, чтобы реализовывать продукты и  иметь более положительный результат от них. Так же изучение строительной сферы показало, что активность может менять направленность даже внутри одной сферы, и это нужно учитывать, перестраиваться (адаптироваться под рынок). 
Так же нужно понимать, что данную теорию можно использовать и внутри компании. Например, чтобы формировать и рассчитывать финансовые резервы. Если руководство знает, что потенциально следующие два месяца может быть много заказов, оно активирует работу и будет формировать резервы с прибыли, если же зона потенциального спада сферы близка, то компания может за счет сформированных резервов поддерживать стабильность (выполняя свои обязательства по аренде, фонду оплаты труда и иным постоянным расходам). Вопрос, касающийся финансовых резервов - это в частности одна из проблемных точек малого бизнес, в плане наличия и формирования. Внедрение данной теории могло бы помочь деятельности компаний в ракурсе стратегического планирования. Многие компании, в частности в сфере малого и среднего предпринимательства не занимаются планированием, их работа хаотична. Во многом по этой причине в России так слабо развито среднее предпринимательство, компании не могут стабилизировать свою работу и функционирование, не могут быть гарантами стабильной и конкурентоспособной работы.   
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