2.
Род деятельности, название компаний в которых участвуете (если можно афишировать)
На данный момент я развиваю digital-агентство BEFA (примечание: читается БЭФА). Агентство предлагает широкий спектр услуг: от создания сайтов с высоким показателем конверсии до продвижения и рекламы сайтов в интернете. Мы являемся единственными в Поволжье, кто активно применяет юзабилити-тестирование на каждом этапе работы, что позволяет  создавать сайты не только красивыми, но и понятными, удобными и эффективными рабочими инструментами.

3.
Примерная оценка стоимости компаний
Честно признаться, я пока не задавался этим вопросом. В планах мы хотим развить агентство до федерального уровня, а после уже считать стоимость. Но если бы я сейчас задался целью продать агентство, то считал бы по следующей схеме:  возьмем средний оборот компании за последние 3-4 года, из которых 30% (чистая прибыль в среднем по сфере) и будет являться оценочной стоимостью. При таком подходе стоимость агентства BEFA на данном этапе составила бы порядка 42 - 48 миллионов рублей. Но стоит понимать, что это только приблизительный расчет. Потому что оборот в «здоровом» агентстве постоянно растёт, как и вложенные силы учредителей. 
4.
Профессиональный опыт
Сайты я начал  создавать ещё на первых курсах вуза в 2003г. Это была своего рода подработка. После  я перебрался в Москву, где работал как на стороне заказчика интернет-услуг (Hyundai, Mercedes-Benz, Лукойл), так и на стороне исполнителя услуг (ряд московских digital-агентств). Затем меня пригласили  в центральный офис ЗАО «Эр-Телеком Холдинг»   работать в отделе интернет-маркетинга. В данной фирме я проработал  1,5 года. После приобретенного опыта  я провёл несколько месяцев в США, изучая опыт американских коллег. Сейчас же  занимаюсь созданием  агентства нового типа в Казани. В настоящее время я заканчиваю писать книгу про интернет-маркетинг в России, в которой постарался изложить  свой накопленный десятилетний опыт.

5.
Образование (Как повлияло на ваш успех образование? Какова его роль в построении бизнеса?  Какая у вас была специальность? Собираетесь ли вы продолжать обучение в будущем?)
Образование у меня незаконченное высшее. Ближе к окончанию школы, когда никто из моих одноклассников толком не знал, кем он хочет быть, и многие поступали на экономистов и юристов, я же в отличие от них чётко знал, что хочу стать лётчиком гражданской авиации. Но обстоятельства сложились так, что в Казани не учили на летчиков, а уехать в Москву, Санкт-Петербург или Ульяновск я не мог, поэтому я поступил в  КНИТУ (Казанский национальный исследовательский технологический университет), ранее КГТУ, на факультет нефти и нефтехимии. После третьего курса предпочёл бизнес обучению. И сделал это абсолютно осознанно. 
Произошло это по трём причинам: 
1) Я точно понял, что не хочу работать химиком.

2) Полученные знания в вузе  морально устарели, и после окончания вуза моё образование имело бы слабые позиции на высококонкурентном рынке труда. Бизнес же давал практический опыт и навыки. 
3) Меня не устраивал процесс обучения. В российских вузах оценку ставят только за итоговый ответ, по сути, за зубрежку. В результате чаще всего получалось по схеме: выучил-сдал-забыл. Польза минимальна, тема глубоко не освоена. В этом вопросе мне нравится, как построен процесс обучения в Великобритании, когда студент может получить положительную оценку не только за ответ, но и за попытку рассуждения в верном направлении. На мой взгляд,  это значительно стимулирует студентов к углубленному изучению предмета.

Поэтому я не считаю, что образование в вузе повлияло на мой успех или на построение бизнеса. 
Что касается планов, я намерен получить степень MBA.

6.
Старт (С чего начинали? Как пришли в сферу деятельности, которой сейчас занимаетесь? Искали ли вы компаньонов или начинали самостоятельно? Где искали инвестиции?)
Начинал я работать  в оффлайн рекламе ещё в 2003-м году, после чего довольно быстро переключился на работу в онлайн рекламе и создание сайтов.  Работа в онлайн-рекламе довольно прозрачная, так как можно  узнать любую информацию о том, например, сколько человек посетило сайт, с каких сайтов они пришли, по каким ключевым словам, в какое время и т.д. Это даёт ясное представление того, что работает, а что нет, какая конверсия и т.п. А мне ближе конкретика в цифрах, нежели размытые прогнозы, поэтому я остался в digital-среде. Что касается первоначальных инвестиций, то благодаря моему большому опыту, я без особого труда составил и защитил бизнес-план и получил кредит в банке на развитие бизнеса. 
7.
Затруднения (С какими проблемами столкнулись на первом этапе? Какова была ваша реакция на них?  Как решаете проблемы сейчас? Как, на ваш взгляд, стоит относиться к трудностям?)

Проблемы в первую очередь связаны с кадрами. Многим специальностям нашей сферы, таким как программисты, верстальщики, контекстологи, SEO-специалисты не обучают в вузах, поэтому многих мы  обучаем самостоятельно. Ещё одной сложностью было убедить банк  – выдать кредит под виртуальный бизнес, так как у нас не станки и производство, которое банк может изъять в случае неудачи, а умы людей, но нам все-таки  это удалось.

Если рассматривать в целом, то я глубоко убежден, что проблемы  есть везде, так как они являются неотъемлемой частью любого бизнеса.  Если у человека нет проблем – значит, он остановился в развитии, поэтому не стоит стремиться к работе без проблем.  Лучше  воспринимать проблемы как рабочий процесс и отрабатывать их, прилагая усилия для того, чтобы в дальнейшем эти проблемы не повторялись. Не стоит переживать на тему того: как все тяжело и плохо. 
8.
Планы (Каким видите свое бизнес-будущее?)
а) Вывод агентства на федеральный рынок. 
б) Помимо развития агентства у меня имеется  несколько бизнес-проектов, один из которых это светодиодные лампы уличного освещения следующего поколения, которые светят ярче,  работают дольше, а энергии потребляют меньше. Сейчас мы находимся на этапе тестирования. 
в) На данный момент ведем переговоры о покупке франшизы второй по популярности сети фастфудов в США.
