Шесть секретов успеха IT-гигантов
Apple, Amazon, Google и Facebook – сегодня эти названия хорошо знакомы даже малоопытным Интернет-пользователям. И сложно поверить, что еще недавно современные IT-гиганты были всего лишь очередным «гаражным» бизнесом, созданным группкой энтузиастов. Но, пожалуй, именно энтузиазм основателей, их вера в собственные возможности, сделали эти компании известными и, главное, успешными. Разумеется, в некотором смысле и Ларри Пейджу, и Марку Цукербергу было легче продвигать свои идеи, чем современным бизнесменам, ведь в те годы IT только-только становилась массовой отраслью. А поэтому очень сложно сравнивать новые компании с Apple, Amazon, Google или Facebook. Сложно, но не бесполезно. У гигантов всегда есть чему поучиться! Например, некоторым секретам успеха «большой четверки», о которых в своей книге «Эра Платформ: как Amazon, Apple, Facebook и Google перестроили бизнес» рассказал признанный эксперт в сфере веб-технологий Фил Саймон. (Оригинальный текст дополнен и адаптирован реактором)  
Секрет первый. Продолжайте изобретать. В Эру Платформ лидирующие позиции достаточно быстро занимают компании, изобретающие что-то новое. Лучшими же и самыми успешными становятся те, которые постоянно совершенствуются и развиваются. Поэтому никогда не прекращайте работу над новыми элементами для своей платформы. Запускайте рассылку новостей, добавляйте услуги и возможности в Ваш пакет предложений, улучшайте свой сайт, сотрудничайте с поставщиками дополняющих услуг, ищите недостаточно обслуживаемую рыночную нишу и изменяйте свои продукты или сервисы в соответствии с ее потребностями. 
Секрет второй. Вовлекайте клиентов в увеличение прибыли. Как это сделать? Возьмите пример с Apple. Компания активно приобщает своих самых преданных клиентов к работе и делает их партнерами (разработчики приложений для iPhone и iPad). А в итоге, в выигрыше остаются обе стороны. Разработчики получают вознаграждение, Apple - новые программные продукты. 
Однако, есть и другие способы. Например, Вы можете использовать идею партнерской программы и поощрять клиентов за распространение информации о компании среди друзей и знакомых. Или же создать на своем сайте раздел, где посетители будут делиться предложениями по внедрению новых услуг или товаров.      
Секрет третий. Сотрудничайте с другими платформами. Все компании из «большой четверки», которую мы берем за пример, активно взаимодействуют с платформами друг друга. Так iTunes имеет собственную станицу на Facebook. А это позитивно сказывается на росте его популярности.   

Стоит отметить, что современным IT-бизнесменам доступно множество бесплатных или достаточно дешевых решений, которые помогут расширить возможности платформы. И тут не стоит изобретать еще один велосипед. Такие системы управления контентом как Joomla, WordPress, Drupal позволят добавить различные плагины, виджеты, дополнить сайт блогами сотрудников, интегрировать социальные модули, создать разделы для подкастов и видеоинформации. Разумное использование всех этих решений поможет значительно расширить клиентскую базу.       
Кроме того, стоит сказать несколько слов и о сервисах, которые способны упростить работу молодой IT-компании.   
Salesforce.com. Это CRM-система (предназначена для автоматизации стратегий взаимодействия заказчика и клиента), которая предоставляется исключительно под модели SaaS (программное обеспечение, доступно через Интернет и не требует установки). Считается что Salesforce.com больше подходит для среднего и крупного бизнеса, поскольку плата за ее использование слишком высока для небольших компаний. И им стоит обратить внимание на российские сервисы Эльба и Мое Дело.

Биржи фриланса. Такие проекты как Elance.com, Weblancer.net, Free-lance.ru и Freelance.ru помогут найти специалистов для небольших или редких заказов. 

Kickstarter. Этот сервис позволит предпринимателям протестировать новые продукты и идеи до их внедрения. Российские аналоги не известны. 
Секрет четвертый. Расширяйтесь во всех направлениях. Руководство IT-гигантов понимает, что чем больше качественных и востребованных продуктов и товаров сможет представить их компания, тем больше клиентов удастся привлечь. Кроме того, диверсификация сделает бизнес менее зависимым от изменений на рынке. Тем не менее, не стоит хвататься за все и сразу. Определите, что Ваша компания способна делать лучше всего, и считайте это отправным пунктом для новых проектов. 

Секрет пятый. «Привяжите» своих клиентов. Привлечение новых клиентов высококачественными продуктами – это лишь первый шаг. Основная задача – сделать так, чтобы они навсегда остались с Вами. Клиентов могут «привязать» послепродажное обслуживание, интерактивные функции веб-сайта, особые услуги и многое другое. Главное, что бы они не захотели обращаться к кому-либо еще. 
Секрет шестой. Действуйте быстро, делая небольшие ставки. Заметив новую тенденцию в Вашей сфере бизнеса, узнав о новой потребности клиентов, станьте тем, кто первым предоставит решение. Однако, не рискуйте и не инвестируйте слишком много в подобное начинание. «Прощупывайте» почву, интересуйтесь мнением, изучайте отношение. Даже если Вас постигнет неудача, Вы будете знать, что необходимо исправить и доработать раньше, чем конкуренты. 
