Ведущий: Он остановился. Отпусти людей всех. Больше всего останется.  Давай продолжать. Давайте еще полторы минуты и продолжаем. Денис Колосов следующий участник. Немножко хочу сказать от себя. Денис успевает с интересной математикой, его супер посуда точка ру второй сайт. Продает посуду, но уже развивается, и бытовую технику. Дело в том, что дней 5 назад у меня были некоторые магазины посуды и я шел по абсолютно другой истории. У меня были другие магазины. Один магазин один бренд. И отобразилось несколько магазинов. И я на тот момент помню продавал свои магазины и увидел супер посуда точка ру. И подумал, это интересный вариант. Он не называет один магазин один бренд, а все на одном сайте. И я понимал, что за этим более работающая схема была на тот момент. Денис расскажет более подробно о своем магазине. Поприветствуем его.
Денис: Спасибо. Ну на самом деле у меня не один магазин, а несколько. Этот самый крупный. И все они в сфере товаров для кухни. В частности, супер посуда – это магазин, который торгует верхней частью ценового ассортимента, это отображено на бумагах и это можно увидеть организаций 30 1000 рублей. Т.е. достаточно волнующий и качественный товар. Рассказать хотелось бы немножечко о том…я слушал предыдущих ораторов, как их бизнес, какие у них проблемы. Я хотел поделиться своим опытом как оратор. На тему того, как я начал практически не имея стартового капитала. Всю историю и. вот у меня сейчас спрашивают. А как этого добиться? Такая история произошла. У меня не было инвестиций, не было ничего. Я начинал с нуля. И изначально ставил задачу так, чтобы магазин приносил доход. Это не тот магазин, с которого все начиналось, был другой и он есть гольден шоп называется. Я его, когда идея возникла, было две простые вещи. Я немножко связывался с интернетом, поэтому я решил создать магазин, где я что-то понимаю. Я в тот момент начал заниматься кулинарией. И второй момент, так как я не умею считать, вот поэтому вопросы цифр у меня лучше не спрашивайте. Я ничего вразумительного не могу сказать. Я решил сделать простую вещь. Я решил чтобы  в каждом абзаце была какая-то идея. Я не строил бизнес-модель на больших объемах. Чтобы не считать большое число и в каком-то промежутке думать, как все срастается. У меня если взять условно 5000. Я понимал, что 1500 уйдет на лемаржи и мне нужно будет два раза заплатить, чтобы забрать ее и привезти и что-то должно оставаться. Поэтому очень простая была модель и по ней я развивался. Первый магазин вообще я открыл на платформе, сас платформа она называлась, наверное, до сих пор она существует. Я открыл и посмотрел. Взял шаблон, который оказался самым приличным, потому что все, что делали местные дизайнеры, они делали сильно хуже. Я просто туда поставил логотип и запустил проект. После того как  я понял, что все это работает, и заказывают. Я начал думать над магазином, который будет крупный и серьезный. Вот так и появился магазин супер посуда точка ру. Что еще из интересного? У меня работает очень мало людей. Я изначально никогда не планировал проводить много времени в офисе и вообще я всю жизнь планировал путешествовать и заниматься работой удаленно из любого места. Поэтому изначально вся вот эта вот история строилась вокруг вот этого. Изначально у меня не было вообще никакого склада. Все товары хранили в Рижской компании. И тогда я фактически был магазин из одного человека. Курьеры приезжали к поставщикам на склад. Сами заказы покупали, сами завозили. Со временем с ростом объемов и общего ассортимента я наступил на все эти грабли, и плохо работающих служб, и ошибки в комплектации. Через какое-то время пришлось создать свой склад. Опять же у меня сейчас очень интересная ситуация. Есть такая фирма прежка аксиомус. Это очередной большой склад. Я просто приезжал к ним на склад. Они у меня сняли кучу головной боли и кучу дополнительных расходов. На физически нахожусь на складе их компании, которая мне поставляет товары и забирает и разгрузит. Есть мои люди, которые приходят туда и работают там с товарами. В какой-то момент я понял, что все же нужен офис, потому что появились новые сотрудники. Я снял офис недорого и недалеко от моего дома, чтобы минимизировал временные затраты на все это дело. Офис немножечко вырос и мы решили сделать физическую точку, чтобы мы могли приходить и смотреть товары вживую. Потому что покупать через интернет и самое главное – посмотреть и выбрать. Больше офис. Фактически у меня сидят в офисе менеджеры, чтобы ответить на телефон и если придет человек посмотреть и они могут вполне ответить на какие-то вопросы. Я пошел по пути наименьших затрат и наименьшего сопротивления что называется. Что еще интересного вам рассказать?  У меня два человека занимаются непосредственно обработкой заказов и работают с поставщиками. Сейчас вот появился третий на пол ставки, который занимается тем…у нас есть салон-парикмахерская, он занимается тем поставщиком, 20-11 сейчас точно уже не знаю. Но у нас все товары, которые есть на сайте, имеются в наличии на все 99%. Т.е. нужен 1 человек, который работает пол дня. У него одна из ключевых задач – он общается со всеми поставщиками, запрашивает у них поставки склада и поддерживает все сайты в рабочем состоянии. Потому что, я считаю, что это необходимо, когда человек приходит делать заказ, а у нас нет чего-то в наличии. И, соответственно, негативные эмоции. С моей точки зрения это непродуктивно. Мы всеми путями пытаемся этого избежать. Что еще? Также достаточно у нас просто решена проблема бизнес-процесса. Когда я узнал, что такое бизнес-процессы, когда узнал больше у менеджера, у меня есть еще один, который работает по выходным. Тоже здесь в Сибири. Мы поставили задачу сделать так, чтобы ничего не терялось, никто не путался и все знали, что где лежит. Мы поступили очень простым образом. Мы завели несколько папок поставок и заказов. Несколько магазинов и они построены на разных системах. И в одном месте собирать очень подробную информацию сложно. Поэтому мы решили, что будем использовать для этого почту. В этой почте, когда приходит письмо заказа, мы его обрабатываем. Оно идет по своему циклу, перемещаясь из папки в папку. Таким образом, ничего не теряется. Любой менеджер с любого компьютера всегда может зайти и посмотреть что-то или ответить на вопрос клиента по заказу. Причем неважно, где он находиться физически. В двух словах все. Я готов ответить на вопросы. Если что-то интересно, могу рассказать поподробнее. У нас тут есть люди которые смотрят это впервые. 
Вопрос: Денис, расскажи, я, думаю, будет многим интересно, расскажи больше маркетинга. Про канал продвижения, про эффективность с разных сторон. О клиентах, потому что я тут занимался посудой. Я помню поисковый трафик. Сейчас может что-то поменялось. Какие есть интересные фишки, которые ты используешь в проекте? Расскажи. 
Денис: Ну, фишки очень просты. Основная часть трафик, который мне приносил, это… Сейчас включу Яндекс. Опять же это выскакивало из того, что мы делали проекты долгосрочные и вкладывались в это. У нас есть уникальный контент. Мы ничего не копируем у поставщиков. Мы сами пишем все тексты. Фотографии, если нужно, ищем, делаем. На самом деле, много внимания уделяем. И результаты эти окупались. Часть идет трафика это с попутных каналов, о себе, о себе у меня жутко убыточный ибо я не умею готовить, у меня есть специалист, который сочетает в себе это. Я готов попробовать, конечно , но пока мне это не удавалось. Немножечко маркетинга. E-mail-маркетинг, сейчас вот группы в соц. сетях. Активность мы ведем. 
Вопрос:  А сколько дней?
Денис: У нас сезонность.
Вопрос: А в среднем?
Денис: Сложно сказать, но скажем, порядок 30-60.
Вопрос: А регион – Москва?
Денис: Нет. По всей Росси. 
Вопрос: А сезонность у Вас какая?
Денис: Что?
Вопрос: Сезонность. Когда пики, а когда провал?
Денис: Пик, наверное, как у всех, в декабре. А провал сейчас. Все на дачах. Кому нужны кастрюли? 
Вопрос: Сколько человек контентом занимается? 
Денис: Контентом в общей сложности занимается человек пять и это все мои сотрудники. 
Вопрос: А сколько людей вообще?
Денис: Я не считал. Я не знаю.
Вопрос: А сколько примерно на сайте сейчас товара? 
Вопрос: Мы с другом фотографировали сейчас посуду. Заморачивались. Все виды. На 12 персон. Покупали такой белый лайт-куб. ставили туда и работали потом. Ежедневно на протяжении трех месяцев. Работал фотограф в течении трех месяцев. Вот у меня идея идти не к поставщикам, а брать фотографировать и все. Тексты это ну 200 рублей ну 300, в зависимости от количества. 
Вопрос: Оборот какой у Вас?
Денис: Зависит от сезонности. 3-6млн в месяц. 
Вопрос: А какая программа у Вас используется? Excel и что еще используется?
Денис: У нас Excel для автоматизации, все привыкли к разным форматам. У нас есть скрипт, который приводит все в единый формат. И мы загружаем 
Вопрос: А если клиент звонит и говорит. Что он хочет сервиз и еще перечницу и солонку. У Вас товар у разного поставщика, а  я хочу все завтра.  А как ты решаешь этот вопрос?
Денис: Процентов 80 оборота делаю в районе 5-6 поставщиков. У меня дневной цикл. Мы принимаем заказы с 12 часов, потом час нужно на согласование условий с поставщиками. Мы уделяем много времени. И мы потом не выясняем, что у нас там нету, и не пытаемся клиенту что-то впарить. И с часу до 4 ко всем приезжают курьеры, объезжают поставщиков и все привозят. И потом пакуем и на следующий день людям отправляем. 
Вопрос: И тут заказ ночью.
Ведущий: Давайте из зала никаких вопросов. Сейчас я подойду.
Вопрос: Скажите, пожалуйста, у Вас тут правда все в кредит? Насколько я знаю актуально за 30 тыс. ножи действительно покупают? Или Вы просто решили попробовать работает или не работает?
Денис: Набор из ножей покупают, вес в кредит не покупают. 
Вопрос: Вообще кредит это Ваша тематика?
Денис: Нет. Потому что аудитория специфическая. У нас изначально люди небедные. Они приходят не смотрят на ценник. Другие приходят смотрят на цены и потом уходят в другое место. Кто остается, они, как правило, беcкредитовые, скажем так. 
Вопрос: Ну т.е. удобная фишка. А онлайн-месседжер. Сейчас это актуально. Я согласен. Насколько Вам выносят мозг разговорами через онлайн консультантам?
Денис: Мозг нам не сильно выносят. Аудитория у нас
Вопрос: Много не разговаривает?
Денис: Хорошая. Если что спрашивают, это, как правило, сроки. Среднего возраста со средним образованием, им есть чем заняться. То есть спрашивают, но не обязательно, чтобы из этого была какая-то проблема. 
Вопрос: Не отвлекают от работы сильно? 
Денис: Ну, да.
Вопрос: Спасибо.
Вопрос: как часто пользуются …
Ведущий: К этому вопросу могу добавить. Как раз к этой тематике, что те люди, которые заказывают 10-20 тыс., они вообще не выносят мозг. А те, которые закажут на 5 тыс. они спросят, потом еще переспросят и вообще в итоге ничего не купят. Еще вопросы.
Вопрос: Какой у Вас дневной трафик? В среднем.
Ведущий: Я знаю 5 разных точек.
Денис: На этом сайте около 2,5 тыс. в день.
Вопрос: А сколько работает сайт по времени лет? 
Денис: Года, по-моему, 3.
Вопрос: А откуда сам трафик? Откуда Вы его определяете? Именно такой целевой. 
Денис: Сео. 
Вопрос: Ни контекста, ничего?
Денис: Контекст жутко убыточный. Сео.
Вопрос: А сколько на Сео просидели. Месяцев?
Из зала: У меня вопрос…после того, как открылся…
Денис: Не могу ответить.
Из зала: Меня слышно?
Ведущий: Откуда звук?
Из зала: Здесь. После того, как есть возможность посещать его, как на продаже отразилось и как вообще люди активно приходят? 
Денис: Приходят неактивно, но мы делали это с другой целью. Потому что товар дорогостоящий. К интернету было меньше доверия в то время. Мы хотели показать, что мы физический магазин, что мы не какая-то контора, состоящая из одного номера телефона, к нам действительно можно прийти. Иногда приходят люди, желают. Редко. Но пришел и сказал: «Дайте вот эту и вот эту». Ну бывает и приходят люди, которые вечно сомневаются. Они пришли, все равно ничего не закажут, пришли посмотреть щипчики за 3 рубля и под микроскопом. И ушли. Потому что упаковка по цвету не понравилась. Две категории обычно. 
Вопрос: Соотношение какое у Вас, магазин и онлайн? 
Денис: 99% это магазин. Там вообще купить ничего нельзя. Мы выставляем там товары, для того, чтобы можно было просто посмотреть.
Вопрос: Почему интернет-магазин не открываешь?
Денис: Не думал еще на эту тему пока. Возможно, к этому все придет.
Вопрос: Сколько штук? 
Денис: Наверное, порядка 10 тысяч.
Вопрос: А цена сква?
Денис: Нет. Сква стараемся не визировать. 
Вопрос: Денис, добрый день! Вопрос.
Денис: Да?
Вопрос: Скажите, каждый день Вы поддерживаете актуальность товаров в наличии. Те товары, которых в наличии нет, Вы их снимаете с публикации или меняете иконку, что нет в наличии? 
Денис: Товары, которых нет в наличии, они скрываются. У нас там есть фильтр, который показывает все товары и товары, которые есть в наличии. По умолчании стоят товары в наличии. Если человек попал в поиск, у которого прав доступа нету, там написано, что его нет в наличии. Там нет кнопки корзины. Этот товар нельзя заказать.  Если товар появится, мы ему сообщим.
Вопрос: Т.е. товар виден и страница не снимается? Мы сталкивались с такой проблемой. Думали, может их вообще убирать с публикации. Но тогда возникает вопрос. Если человек из поисковика приходит, он их и не находит. 
Денис: Они физически есть. Они фильтруются и публикуются непосредственно на сайт при необходимости.
Вопрос: Спасибо.
Вопрос: Как у Вас офис устроен? У вас 50 заказов, они никуда не продвинутся, как Вы их обрабатываете? Как у Вас ай кью устроен?
Денис: Есть джуниор. Там есть несколько папок. Визит офис. Все.
Вопрос: скажите, пожалуйста, ка Вы справляетесь с сезонностью? Вот Вы говорите, у Вас сезонность. 
Денис: У нас четкий бизнес-процесс. У нас есть целый сайт для этого. Гугл сайт. У нас есть все контакты поставщиков. Есть инструкции. У нас в панике люди н бегают. 
Вопрос: Я имею в виду по обработке заказов, по сбору заказов. Во сколько раз у Вас в сезон в декабре увеличивается количество заказов? 
Денис: Раза в 3. Месяц жаркий. Все к этому готовы морально. Все справляемся. 
Вопрос: Вы какого-то сотрудника к организации привлекаете? 
Денис: Нет. у меня есть удаленный сотрудник. Менеджер. Запасной.
Вопрос: Весь Ваш коллектив справляется?
Денис: Да. Мы справляемся.
Вопрос: Спасибо.
Вопрос: Все время возрастает?
Денис: Возрастает, но не так, чтобы уж там…
Вопрос: Скажите, а все время бизнес шел на возрастание, или бывали моменты?
Денис: Изначально бизнес строился так, чтобы он не приносил убытков. Это единственное, за чем я сам слежу. Поэтому я стараюсь, чтобы даже маленькие операции не приносили убытков.
Вопрос: А площадь склада достаточно большая?
Денис: Мы не держим склад. На складе только позиции высокооборачиваемые и у которых проблемы с поставщиками. Мы просто закупаем поставки и они у нас лежат в небольшом количестве, которое продастся. И второе это отказ клиента или обмен. Мы специально не складываем и не затариваем. 
Вопрос: Добрый день! Скажите, каким образом у Вас происходит организация с поставщиками? По телефону, по базе? Или по какой информации Вы принимаете решение?
Денис: Они нам присылают свои базы в Excel. Таким образом структурируем в какой-то один формат. И загружаем на наш сайт. 
Вопрос: Каждый день выгрузка происходит?
Денис: Не каждый день. Но достаточно. 
Вопрос: Задам очень интересный для всех вопрос. Вы занимаетесь интернет-магазином, а удается ли все-таки отдыхать? Сколько времени уходит на оперативное управление? Получается более свободным себя почувствовать в бизнесе? 
Денис: Да. Я очень много путешествую. Я практически не появляюсь в офисе.
[bookmark: _GoBack]Вопрос: Учитесь. Учитесь, коллеги.

с 23:41 после аплодисментов 

