Результаты глубинных интервью

Респондент 1. Роман. Не проходил обучение «Усиление Мощности Предпринимателя»

«1 блок. Вводные данные:
 1 Ваш возраст. 53 года
 2 Где проживаете? Всеволожск
 3 Профиль бизнеса, Ниша бизнеса, количество сотрудников в подчинении. Оптовая торговля противогололёдными реагентами, ООО. Пять сотрудников плюс аутсорсинг. Дорожные организации 
 5 Сколько лет существует бизнес? Бизнес существует с 1995 года
 6 Уровень дохода компании/ личный. Оборот компании последний год составил 600 млн

2 блок. Изучение опыта 
1.  Расскажите, как Вы стали предпринимателем? Как Вы пришли к этому? 
— С 1995 года работал в компании менеджером по продажам плюс организация логистики водным транспортом, потом коммерческим директором. В 2016 году, в силу ряда причин, открыл свою компанию.
 2. Вы учились чему-то специально, что помогло бы в предпринимательстве, чтобы лучше вести бизнес? Какой есть опыт обучения, связанный с ведением бизнеса? Если да, то чему обучались? Если нет, то почему не обучались? 
— Не учился, опыта обучения нет, делегирую
Для обучения не было времени, но больше думаю лень.
 3. Если чему-то учились, что понравилось? Что не понравилось?
— Не учился
 4. Как вы осваивали ведение бизнеса? Были ли проблемы, с которыми вы сталкивались, но вам не хватало знаний их решить? Если да, то какие? 
— Осваивал ведение бизнеса исходя из опыта. Вопросы, которые необходимо решать периодически возникают, тем более сейчас, в основном это вопросы налогообложения и юридические вопросы.
 5. Какие темы Вы чувствуете Вам бы хотелось прокачать? (Как предприниматель) какие компетенции хочется развить? Какими овладеть?  Чувствуете ли Вы нехватку каких-либо знаний/компетенций, которые бы помогли вам в управлении бизнесом? Каких?
— Не хватает знания бухгалтерского учета, юридических знаний, а также знаний по налогообложению 
 6. Каковы Ваши амбиции? Куда стремитесь? (Лично/ как предприниматель) Какие цели ставите для своей компании? 
— Касаемо целей, увеличение объемов продаж и прибыли 
 7. Обращались ли Вы за помощью к экспертам? Если да, то кто это был? Если нет, то почему не обращались? 
— Периодически обращаюсь к юристам.
 8. Насколько доверяете помощи извне? Какие критерии доверия? назовите примерный портрет эксперта, к кому бы Вы обратились за помощью. Какой формат ближе? Наставничество(личный)/ групповой
— По доверию помощи извне, смотря какая помощь, доверяй, но проверяй)
За помощью обращаться стараюсь к профессионалам, личная беседа.
 9. При возможности получить помощь от эксперта сейчас, с каким вопросом/запросом Вы бы обратились?
— Обратился бы с вопросом налогообложения

Уточняющие вопросы
1. Цель — увеличение объемов продаж. Как планируете достигать эту цель? Планируете ли обращаться за помощью в достижении цели? чьими руками увеличиваете объем продаж? Бывали ли ситуации, когда чувствовали недостаток знаний для увеличения объема продаж
— лично, собственными руками
2. За помощью обращаетесь к профессионалам. Какие критерии профессионализма для себя видите? Как понимаете, что это профессионал? Как находите эксперта? (через знакомых, в интернете и т. д.)
— Рекомендации, Личное общение
3.  Пишете, что обратились бы за помощью по вопросам налогообложения. В каком формате видите для себя этот процесс? (консультация и делегирование вопросов налогообложения/ обучение самостоятельно) (онлайн/оффлайн) Планируете ли в ближайшее время обратиться к экспертам с вопросами налогообложения? 
— не планирую
4. Если вернуться назад в начало предпринимательского пути, хотели бы тогда получить помощь в вопросах предпринимательства? Что было бы тогда? Как бы изменился ваш путь?
— много чего не знал, хотел бы тогда получить профессиональный совет о инвестициях
5. Обучались ли когда-нибудь чему-нибудь онлайн? Если да, то чему? если нет, то почему?
— не обучался
6. Сколько времени уделяете операционным задачам? Какой процент задач делегируете? Устраивает ли количество свободного времени? Устраивает ли вас то, как делегированы задачи?
— Делегирую то, что считаю нужным и по максимуму 
Но основные моменты решаю сам»


Респондент 2. Дмитрий Моргунов. Владелец франчайзинговой сети химчисток обуви
[00:00:23.235] — Надежда
Я очень постараюсь. Первый блок вводный. Просто для того, чтобы составить профиль респондента, можно просто отвечать односложно. Если есть вопросы, которые некомфортные, какие-то слишком личные, можно пропустить. Ваш возраст, значит, твой возраст и где проживаешь?
[00:00:42.341] — Дмитрий
29 лет, Москва.
[00:00:45.362] — Надежда
Профиль бизнеса и количество сотрудников предприятия?
[00:00:50.623] — Дмитрий
Сфера услуг до 30 человек.
[00:00:55.504] — Надежда
Ниша бизнеса?
[00:00:57.965] — Дмитрий
У меня три направления. Это химчистка, ремонт обуви, франчайзинговая сеть, продаем франшизы. Второе – это студия бренд-дизайна. Создаем дизайн для разных компаний. И третье – это продажа обуви, одежды, аксессуаров.
[00:01:15.250] — Надежда
Угу. Можно выбрать какой-нибудь один, я думаю, бизнес, чтобы не отвечать долго. Сколько лет существует?
[00:01:25.236] — Дмитрий
Тогда будем про Sneak&Fresh говорить, это про франчайзинг, на три с половиной года.
[00:01:31.640] — Надежда
Отлично. И уровень дохода компании, можно просто годовой оборот?
[00:01:38.885] — Дмитрий
Годовой оборот, я думаю, там в районе, наверное, 180 миллионов.
[00:01:47.970] — Надежда
Так, на этом первый блок закончен, сейчас основной второй блок вопросов, здесь можно отвечать менее односложно, вопросы открыты. Для начала расскажи, пожалуйста, как стал предпринимателем, как к этому пришел?
[00:02:05.501] — Дмитрий
— Это было шесть лет назад. Всегда, наверное, интересовало предпринимательство, потому что это некая свобода действий, то есть ты создаешь продукт, который помогает тебе... зарабатывать деньги, плюс помогает людям решить их какую-то проблему и запрос. Ну и, соответственно, всегда эта тема интересовала, проработала в нескольких сферах, набрался опыта, ну и понял, что готов к запуску своего бизнеса. Ну, вот так, в принципе, и стартанул.
[00:02:40.736] — Надежда
А если говорить об этом опыте, то что было самым важным, что помогло вот дальше в предпринимательской деятельности?
[00:02:50.099] — Дмитрий
Слушай, я думаю, что здесь несколько факторов. это, наверное, чужой опыт, как позитивный, так и негативный. То есть когда ты смотришь на других предпринимателей, понимаешь, какие они сделали правильные действия, какие сделали неправильные действия, то в дальнейшем, если ты можешь анализировать эти действия, ты можешь прийти к результатам либо быстрее, либо, наоборот, медленнее, если будешь делать неправильные действия. Поэтому я думаю, что если прям говорить про ключевое, то это все-таки, наверное, смотреть за другими предпринимателями, и делать выводы, исходя из их правильных и неправильных действий.
[00:03:30.541] — Надежда
Поняла. Такой вопрос. Для того, чтобы достигнуть успеха в предпринимательстве, учился ли ты чему-то специально, чтобы лучше вести бизнес?
[00:03:43.685] — Дмитрий
Это уже было после, наверное, трех лет ведения бизнеса. Только тогда я, наверное, начал уже посещать какие-то образовательные программы. Ну и сейчас это прям такая бесперерывная работа. То есть мы постоянно... чему-то учусь новому. Первые, наверное, 2-3 года это было чисто, знаешь, методом проб и ошибок. То есть ты что-то делаешь, что-то получаешь, что-то не получается. А уже после этого, когда понимаешь, что своих знаний недостаточно, и так можно долго ковыряться, ты уже начинаешь идти и получать профильные знания, которые тебе необходимы. Но там тоже главное понимать, в какой сфере тебе необходимо получить эти знания и навыки. потому что, ну, учиться как бы ради того, чтобы учиться, ну, это ерунда полная.
[00:04:33.971] — Надежда
А какой есть опыт? Какие сферы как раз, в каких сферах обучаешься
[00:04:39.813] — Дмитрий
Слушай, я проходил базовое МБА, там как раз-таки по менеджменту, и там захватывало, ну, наверное, вкратце все сферы, которые есть в бизнесе, но больше там был как раз-таки упор на работу с командой и на менеджмент. Сейчас в последнее время больше это маркетинг, и, наверное, построение команд, вот именно построения, то есть найма сильных сотрудников.
[00:05:09.895] — Надежда
Вот в формате MBA понятно, какой формат, а все остальные курсы, то есть в каком они формате? Онлайн, там, групповые, то есть как они выглядели?
[00:05:21.942] — Дмитрий
Слушай, ну, наверное, если говорить про... Ну, большая часть это все-таки, наверное, самообразование. Это профильные книги, там, литература, возможно, ну, какие-то там видеообучения. Если необходимо раскрыть какие-то точные вопросы, это покупка консультаций. Когда покупаешь консультацию у предпринимателя, либо у специалиста в департаменте, и задаешь ему те вопросы, на которые хочешь получить ответы. И конференции, но их минимальное количество, потому что их очень много. Чтобы найти действительно что-то стоящее, нужно очень сильно поковыряться, потому что по большей части это шлак полнейший. На следующей неделе вот иду на, проходить НСП. Это программа Михаила Гребенюка. Там двухмесячная будет программа, занятия там раз в две недели.
[00:06:19.878] — Надежда
Понятно. Она будет в формате... В оффлайн формате.
[00:06:24.501] — Дмитрий
В оффлайн.
[00:06:27.603] — Надежда
Ну вот из того опыта, что есть, конкретно обучение на, допустим, онлайн-оффлайн курсах, есть что хотелось бы выделить, что понравилось?
[00:06:38.880] — Дмитрий
Слушай, да, все нравится по-своему. Здесь же опять вопрос, ну, вопрос-задача. То есть что конкретно хочешь получить на выходе? То есть даже из чтения книг можно что-то увлекательное получить, когда у тебя есть конкретный запрос. Поэтому, ну, наверное, если говорить про, типа, что нравится из этого больше, наверное, больше нравятся живые консультации. То есть когда ты покупаешь консультацию, общаешься с предпринимателем, потому что там все-таки есть и какая-то энергия. там и контакт, и связь можешь становить, и в дальнейшем там можешь подружиться, общаться с этими людьми. Ну, наверное, ну, как бы на первом месте это все-таки живое общение. Угу.
[00:07:23.294] — Надежда
А получится выделить, что не понравилось? Это тоже может быть в организационных вопросах, форматах, в темах?
[00:07:30.516] — Дмитрий
Блин, ну, наверное, из того, что не нравится, это есть в любом из направлений, это этот. Когда много воды. Угу. То есть, когда можно было односложно как-то раскрыть тему. но ее раскрывают, если возьмем, допустим, какую-то книгу, ее раскрывают одну мысль тремя главами. Ты такой, да блин, просто двумя предложениями опишите, к чему вот эта набивка страниц, то есть зачем это нужно. Опять же, допустим, в чем нравится Михаил Гребенюк, ну и его, допустим, YouTube-канал, его Instagram-канал, телеграм-канал, он пишет очень просто. То есть он выбирает максимально простые формулировки, которыми буквально парой предложениями он может раскрыть прям большую мысль. и очень классно ее раскрыть, то есть ты ее прям понимаешь. А есть, допустим, предприниматели либо курсы, которые будут там два часа разжевывать, и по итогу это настолько все сложно, что ты уже потерял смысл, ты потерял уже вот эту вот митричку, за которой ты как бы двигался, ты вообще не понял, о чем была речь. Поэтому, ну, что не нравится, это когда усложняют.
[00:08:42.825] — Надежда
Вот ты уже дважды назвал Михаила Любенюка, а есть кто-то еще, то есть какие-то еще имена? Ну вот, на кого ты равняешься, на кого ты смотришь, у кого бы хотелось обучаться?
[00:08:57.532] — Дмитрий
Слушай, мне нравится Соколовский, но он мне нравится больше как, наверное, интервьюер, которого интересно слушать. То есть он хорошо задает вопросы, у него хорошо поставленная речь, то есть за ним интересно наблюдать как за человеком, который раскрывает других людей. В плане бизнеса, да блин, там много интересных таких предпринимателей, но они по большей части, наверное, не медийные. Вот если из медийных, то Соколовский, Гребенюк. Слушай, возможно, эта девочка, забыл, как ее зовут, Виктория Складчикова, ой, нет, Складчикова, это стендаперша. Виктория, блин, у нее бренд Viva la Vika. Они на Патриках открыли такой розовый магазин с цацками. Вот у нее недавно вышла книга, тоже вообще прям хорошо, прям она грамотно писала там рабочие процессы, интересно читать. Вот в принципе, ну, как бы за ней интересно наблюдать А так, блин, да все одинаковые. Плюс-минус одно и то же говорят, одно и то же показывают. То есть, наверное, этих трех могу выделить.
[00:10:08.983] — Надежда
Ну, Viva la Vika, да, мне тоже очень нравятся. У них концепт магазинов очень интересный, я тоже.
[00:10:13.884] — Дмитрий
Да, они очень хорошо погружаются в продукты. То есть, вот они классные маркетологи и продуктологи. То есть, не знаю, как у них там с менеджментом, с операционкой, но то, что связано с маркетингом и именно с упаковкой, ну, они прям молодцы. Спасибо
[00:10:30.800] — Надежда
Хотелось бы копнуть немножко, ты уже сказал про то, как ты осваивал ведение бизнеса, что первые три года это было набивание ошибок. Вот с какими проблемами сталкивался? То есть не хватало знаний их решения, какие проблемы были?
[00:10:51.046] — Дмитрий
Слушай, да, здесь, наверное, это стандартно, как и любой другой предприниматель сталкивается. Если мы говорим прям про проблемы, то я думаю, что на каждом уровне бизнеса есть проблемы в ограниченном мышлении. То есть я все-таки, наверное, больше склоняюсь к тому, что предпринимателю мешает расти не уровень его навыков каких-то, а уровень его мышления и масштаба мысли. Потому что есть очень много примеров, когда люди не совсем умные, но очень богатые. И наоборот, когда люди слишком умные, но очень бедные. И поэтому я думаю, что все-таки... Если мы говорим про этапность, про какие-то проблемы, то на каждом этапе там есть просто свой какой-то ограниченный потолок с мышлением, который не дает тебе возможности, не то что возможности, но дает тебе видение двинуться куда-то дальше. Например, начать масштабироваться или перейти на новый уровень, цены поднять. Ну, типа, это же твое убеждение просто. То есть почему ты это не делаешь?
[00:12:04.187] — Надежда
Ну, это очень интересная, такая неожиданная для меня вариант. А как ты это решал? Я понимаю, что это не одноразовое решение, что это все время нужно с этим сталкиваться, но вообще как это решаешь?
[00:12:17.810] — Дмитрий
— Слушай, тут, наверное, если мы говорим про решение, самое основное — это, во-первых, осознать это, что у тебя что-то не меняется не потому, что ты не знаешь, а потому, что ты не принимаешь какие-то решения. — Ну, это же, допустим, решение не зарабатывать 5 миллионов. Ну, ты вот так вот решил. Ты почему-то захотел, что твоя компания будет делать 2. Типа, знаешь ли ты, как повысить выручку? Да, знаешь. Ну, типа, знаешь, что для этого нужно сделать, тоже знаешь. То есть все достаточно просто. Но когда ты доходишь до того, что нужно же что-то сделать, какие-то действия, там уже начинают какие-то демоны из тебя вылазить. Поэтому здесь, ну, наверное, это, знаешь, переговоры с собой. То есть, ну, вот прям конкретные такие вот переговоры. Здесь можно переложить это, например, вот я люблю бегать. То есть, когда бежишь полумарафон, километры там на 10-м, на 11-м, начинаются прям жесткие переговоры. Типа, зачем я бегу? А для чего мне это надо? Она может остановиться. Получается, ты попадаешь в такую как бы там некую яму. Из этой ямы либо можно вылезти, либо можно не вылезти. Ну, вот как бы, наверное, в бизнесе то же самое. То есть, когда, ну, есть какая-то проблема, главное осознать, что она действительно есть и уже начать её решать.
[00:13:43.292] — Надежда
Угу. Поняла. Держать руку на пульсе, в общем, постоянно.
[00:13:48.775] — Дмитрий
Ну, типа того, да.
[00:13:51.637] — Надежда
Такой вопрос. Если говорить о более твёрдых навыках, то, допустим, какие топ-3 трудностей в бизнесе, то есть какие направления в бизнесе ты бы назвал? Вот что сложно?
[00:14:08.517] — Дмитрий
Слушай, я думаю, что это построение команды, потому что все-таки результатов... Подожди секунду, у меня тут собака разбаловалась. Да, первое, наверное, построение команды. Второе – это менеджмент Потому что, ну, если вот команду мы построили Теперь командой нужно, соответственно, управлять И давать ей четкие задачи И, наверное, третье И я бы, наверное, в третье отнес Работу с продуктом Потому что продукт – это тоже такая очень важная часть У тебя может быть крутой маркетинг Но если у тебя плохой продукт То смысл на него привлекать
[00:15:00.289] — Дмитрий
людей поэтому, ну, думаю, что третья это работа с продуктом, бесперерывная, то есть продукт всегда можно улучшать, какой бы он ни был, услуга это либо же товар, который ты продаешь.
[00:15:14.523] — Надежда
Вот если, допустим, в каком-то этапе, на каком-то этапе возникают трудности вот с описанными направлениями, там, с управлением команды, то к чему, к чему или к кому ты обращаешься, то есть какой это алгоритм действия?
[00:15:29.047] — Дмитрий
Слушай, на первом месте это идут близкие друзья и знакомые, у которых уже есть бизнес, и у которых результат, допустим, лучше, чем у меня, То есть, ну, первым делом пойду к ним. Вторым моментом, я думаю, что найду, ну, опять же, там, предпринимателей, у которых в этом плане все хорошо выстроено. Опять же, там, у них классный продукт, у них классная команда, они там классных результатов добиваются. Соответственно, это, ну, общение с ними, какая-то консультация, заготовленный вопрос, который ты им задашь. Ну, и третье, которое можно запараллелить с этими двумя, это, опять же, литература, в которой можно, допустим, найти ответы на интересующие вопросы.
[00:16:10.910] — Надежда
Угу, очень интересно, что ты говоришь про книги. Я тоже сейчас вся в книгах по маркетингу, но они такие более теоретические, такие классические. Ну, правильно понимаешь, что информацию ты собираешь, во-первых, у людей, которые уже переступили, то есть вот это вот, у них уже есть опыт, и в книгах, да, то есть обращаешься ли ты, допустим, может, ты гуглишь какие-нибудь статьи, вот что-то вот связанное с интернетом?
[00:16:38.958] — Дмитрий
Ну, слушай, на самом деле редко, потому что по большей части какие-то статьи – это эти… как они называются, трипваер, то есть на продажу какого-то потом курса. И по большому счету ты скорее потратишь время на поиск статьи, на ее прочтение, чтобы потом нажать на кнопку, купить полный доступ, купить какой-то курс и еще что-то. Поэтому я думаю, что в тех же самых книгах можно найти гораздо больше ответов, чем в каких-то статьях. Хотя периодически статьи тоже бывают нормальные, когда есть какие-то специалисты, которые для души пишут, либо же пишут для того, чтобы потом получить себя дальнейшим клиентом. Не исключаю того, что есть топовые статьи, но Я к ним очень-очень редко прибегаю.
[00:17:29.422] — Надежда
Окей. Немножко сместим тему разговора. Какие твои амбиции, вот как лично можно как предприниматель, куда ты стремишься, какие цели ставишь для компании?
[00:17:42.130] — Дмитрий
Слушай, я хочу построить миллиардную компанию, которая будет работать по всему миру и которая будет ассоциироваться с той нишей, в которой мы работаем. Ну, что имею в виду, это, к примеру, когда человек говорит с SneaknFresh, у него сразу есть ассоциация, что это химчистка 
[00:18:08.335] — Надежда
А какие шаги ты для этого предпринимаешь или собираешься предпринимать? То есть в какую сторону двигаться?
[00:18:10.996] — Дмитрий
Да, смотри, это, соответственно, масштабирование, это улучшение внутренней работы на команду, чтобы команда могла давать тот результат, который необходим каждому партнёру, который покупает у нас франшизу, чтобы он начал зарабатывать деньги, начал масштабироваться, начал привлекать клиентов, потому что если партнёры у нас будут плохо себя чувствовать, то, соответственно, компания не сможет расти и развиваться. Поэтому если мы говорим про основные фокусы, то основные фокусы — это сбор сильной команды, это чёткая структура работы между партнёрами, управляющей компанией, ну, это, соответственно, масштабирование.
[00:18:51.955] — Надежда
На самом деле вопрос масштабирования SneaknFresh для меня тоже актуальный, потому что я живу в Петербурге, и у нас только одна точка, и она очень далеко, не в центре.
[00:19:02.859] — Дмитрий
По-моему, две или три уже
[00:19:06.280] — Надежда
Вот, ну, когда я смотрела, да, была одна.
[00:19:07.760] — Дмитрий
Там открывались партнёры.
[00:19:09.240] — Надежда
Я всё хочу, всё хочу, короче, туда поехать, потому что я прям наслышана. И вот, ну, в общем, да, я посмотрю, что если уже появились, будет круто. Не хватает в большом городе, чтобы было много. Кайф. Вопрос ещё такой. Вот ты заговорил про партнёров, про франчайзи. Можешь ли ты перечислить, допустим, какие-то их частые проблемы? То есть в чём чаще всего у них какие-то затыки? В чём у них чаще всего проблемы?
[00:19:36.248] — Дмитрий
Ну, слушай, давай так, франчайзи, ну, франчайзи. это такая вот мини-версия всего бизнеса России. То есть там также есть люди, которые стреляют прям очень классно, есть люди, которые ну, зачем-то пришли, непонятно зачем, без конкретных целей, они, соответственно, ну, закрываются, у них ничего не получается. Есть люди, которые набираются опыта, они прямо там перешагивают через себя, они становятся крутыми чуваками. То есть если мы говорим про какие-то проблемы, да такие же, как у всех. Ну, типа, где-то отсутствие навыков, где-то отсутствие знаний, где-то мышление совсем дурацкое, где-то вообще нету четких целей и задач, а где-то наоборот все хорошо, ребята прут как танки.
[00:20:21.340] — Надежда
Ну да, согласна. Тогда тоже с амбициями пока эту тему отставим. Мы уже частично это обсудили, даже по большей части обсудили, но хочу еще подвести итог по вот этой теме. Какие вот темы или какие компетенции сейчас тебе хотелось бы прокачать? Ты говорил про управление персоналом, про менеджмент в целом и про развитие продукта. А если вот еще более, наверное, про хард, такие скиллы, или даже... Какими навыками или какими компетенциями хотелось бы сейчас овладеть?
[00:20:59.861] — Дмитрий
Найм топов.
[00:21:03.322] — Надежда
Я наслышана, что это очень распространенная проблема, не хватает CEO хороших.
[00:21:09.424] — Дмитрий
Ну да, ну вот если говорить конкретно про меня, то я думаю, что это вот то, на чем нужно сфокусироваться и то, что нужно прокачать, это как раз таки найм топов, сбор команды.
[00:21:24.128] — Надежда
То есть ты в этой теме ты занимаешься напрямую наймом топов, правильно?
[00:21:30.730] — Дмитрий
Ну, не всегда я, то есть когда-то мы обращаемся к специальным компаниям, которые ищут, когда-то через друзей и знакомых находим, то есть это разные способы. Я умею находить линейный персонал, но я не умею собирать топов, ну типа у меня нет такого навыка, то есть я никогда этим не занимался, я их никогда не собирал, поэтому у меня с этим есть большая проблема, то есть с которой вот нужно как раз таки работать.
[00:21:59.439] — Надежда
Поняла, очень интересно. если мы говорим о привлечении помощи извне, то насколько ты ей доверяешь? То есть мы сказали, ты сказал про книги, но если мы говорим конкретно об экспертах, ты говорил, что обращайтесь к консультациям. Насколько ты доверяешь этой помощи извне?
[00:22:21.546] — Дмитрий
Совсем понимаю вопрос. Насколько я доверяю консультантам, к которым обращаюсь?
[00:22:25.487] — Надежда
Давай я немножко шире сделаю. Какие у тебя критерии доверия?
[00:22:31.389] — Дмитрий
Слушай, я думаю, что Ну, на первом месте это результат того консультанта, к которому мы хотим обратиться, то есть его бэкграунд, ну, какой путь он прошел, то есть что у него есть на данный момент и, ну, как он к этому, соответственно, смог добраться. Второе, это, наверное, тоже отзывы, ну, то есть от знакомых, либо от людей, которые уже проходили у него какое-то там обучение либо брали консультацию. А так, ну, наверное, я привержен с того, что в любом диалоге в любом разговоре и в любой книге можно найти для себя какую-то полезную штуку. То есть очень важно просто обращать внимание на то, о чём ты спрашиваешь, как ты спрашиваешь, что тебе отвечают. Поэтому если ты как бы нацелен что-то найти, ты найдёшь это. Если ты идёшь как скептик, то, соответственно, то и ответы такие получишь.
[00:23:31.684] — Надежда
А если ты сказал про отзывы, про уже существующий реальный кейс у этого эксперта, то есть примерный портрет, человек, к которому ты пошёл, это какой-то твёрдый эксперт с твёрдой экспертизой, при этом он уже, допустим, в твоей нише или в похожей нише добивался успеха. и при этом твои знакомые или необязательно знакомые осознали отзывы. То есть дополнишь этот портрет чем-то?
[00:24:01.442] — Дмитрий
Да нет, нет, не дополню. Ну, так и есть. Ты смотришь на бэкграунд. Возможно, давай так, даже если есть какие-то там негативные отзывы от друзей и знакомых, но ты понимаешь, что у бэкграунда человек как бы нормальный, к нему можно обратиться, то, я думаю, все равно можно прийти и позадавать вопросы. Там же тоже очень сильно зависит от твоего запроса, с чем ты придешь. Потому что если ты приходишь к человеку и говоришь, ну вот расскажи мне вот о чем-то, ну типа как вот ты добился таких результатов, ну он тебе как бы расскажет какую-то общую картинку. А если ты будешь задавать более точные вопросы, допустим, какая команда у тебя была, как ты ее собирал, сколько денег вы на это потратили, где инвестиции привлекали, на чем первым фокусировались, когда собирали команду, как маркетинг запускали. То есть это уже более глубинное интервью.
[bookmark: _Hlk165811696][00:24:56.049] — Надежда
Интересно, крутые вопросы, да. если такое быстрое, два вопроса в формате прям экспромта, вот просто вариант ответа. Ты выберешь наставничество личное, да, личный формат или групповой?
[00:25:13.483] — Дмитрий
Ну, я думаю, что личный формат.
[00:25:15.404] — Надежда
Угу. Ну, ты уже говорил про это, просто я повторно. Онлайн или оффлайн?
[00:25:22.005] — Дмитрий
Оффлайн
[00:25:23.706] — Надежда
Оффлайн. Всё, на этом закончили. Такой вопрос, если мы говорим о каком-нибудь обучении, которое прокачает твои управленческие и предпринимательские компетенции, сколько в среднем ты бы готов был потратить на это обучение?
[00:25:44.420] — Дмитрий
Да, хороший вопрос в зависимости от программы, как она будет проходить, в каком формате, сколько по времени длится обучение, то есть как это все проходит. Ну, допустим, давай так, не готов год тратить на это. У меня так это сильно как бы долго. Месяц, возможно. Ну, тут в зависимости от запроса очень много факторов на это влияют. То есть, ну, блин, сложно ответить на этот вопрос. Не знаю, тут очень сильно зависит от программы, от предложения, которые есть, сколько времени я на это потрачу, на сколько срочен у меня этот запрос. То есть, если у меня горит прямо сейчас, то вряд ли я пойду на программу, которая будет полгода, допустим, длиться.
[00:26:27.900] — Надежда
Кстати, сейчас есть тенденция, что MBA теряет спрос, потому что люди не готовы учиться дольше полугода.
[00:26:35.162] — Дмитрий
Ну да, ну давай так, сейчас очень быстро всё в мире меняется, и информация, и знания нужны прямо здесь и сейчас. И невозможно сегодня актуально, через месяц будет вообще капец, как не актуально. И смысл, допустим, что-то одно изучать на протяжении полугода, если оно может потерять свою актуальность через две недели. Ну, типа, блин.
[00:27:01.720] — Надежда
— Согласна. Такой вопрос, он тоже, наверное, достаточно сложный будет, но если вдруг у тебя есть мнение, при покупке обучения, вот, допустим, как раз предпринимательских каких-то навыков, сколько времени тебе нужно для принятия решений?
[00:27:23.906] — Дмитрий
— Ну, если я иду с чётким запросом, то я его покупаю здесь и сейчас. Если у меня есть какие-то сомнения, то, скорее всего, я его вообще не куплю. Ну, то есть здесь все зависит, опять же, от уровня моего запроса. То есть насколько срочно и актуально мне там та или иная тема. Если прям нужна, ну, как бы я вот нашел тут же, ну, купил и готов присутствовать к обучению.
[00:27:53.331] — Надежда
То есть для тебя срочность, вот эта необходимость срочного решения – это решающий фактор?
[00:27:58.795] — Дмитрий
Ну, конечно. Ну, я же, ну, уже говорил тоже про то, что все, что у нас происходит – наш выбор. То есть если ты понимаешь, что у тебя сейчас какие то проблемы, и тебе нужно научиться новым навыкам, то смысл ходить, что-то в голове там думать, крутить, мусолить, ну, типа, ну, понял, что есть проблема, пошел изучать информацию, которая поможет тебе ее решить.
[00:28:26.410] — Надежда
Окей. Давай немножко копнем в тему именно онлайн-курсов. Я знаю, что ты предпочитаешь офлайн, но вот, допустим, мы говорим конкретно про нишу онлайн-курсов, то по каким, допустим, основным критериям ты бы выбирал себе онлайн-курс?
[00:28:46.200] — Дмитрий
Программу обучения, то есть чтобы от нее ходить, спикеры, которые проводят обучение. Ну, я думаю, что удобство проведения этих уроков, то есть в каком формате это будет запись, это будут онлайн какие-то звонки. Ну, думаю, да, три критерия. Это удобство, это информация, которую ты получишь, и спикеры, кто будут ее рассказывать.
[00:29:20.120] — Надежда
Если бы ты выбирал, допустим, между двумя курсами, то какая бы... У нас есть три, вот эти топ-три. Просто это 10 минут. Если что, у меня осталось полтора вопроса. Вот если бы между двумя курсами ты выбирал, то какой твой алгоритм действий выбора? Какую информацию ты будешь перепроверять, если есть два крутых курса? Вот у нас есть этап сравнения в CGM.
[00:29:49.268] — Дмитрий
Слушай, если это два одинаковых курса, то я выберу тот, который упакован лучше. То есть я буду обращать внимание на упаковку. Если мне не понравится, как продукт упакован, то я его не куплю. Потому что, так как у меня есть, опять же, студия бренд-дизайна, я такой визуальный эстет. То есть я люблю, когда красиво. То есть я люблю, когда бренд красиво упакован, когда у него красивая упаковка, социальные сети и так далее. Поэтому если мы говорим про... То есть чего я бы стал выбирать среди двух курсов, если они оба прикольные и классные? то выбор был тот, который упакован гораздо лучше, интереснее.
[00:30:32.241] — Надежда
Я тоже визуал, особенно насчет соцсетей. Окей. Такой вопрос, наверное, он тоже немножко повторяет. По каким критериям ты поймешь, что курс стоит того, чтобы его пройти? Ты увидел курс, и почему ты поймешь, что его стоит пройти?
[00:30:54.808] — Дмитрий
Слушай, об этом сложно сказать на этапе покупки. потому что, опять же, ну, написать там программу могут абсолютно любые очень там. Если особенно возьмешь классного копирайтера, то там вообще все очень сочно будет. Поэтому, ну, наверное, затрудняюсь здесь ответить. Здесь скорее ты поймешь, когда уже приступишь к обучению, когда его пройдешь. На первых этапах ты можешь только вот, ну, в визуальном плане оценить, ну, в плане там программы посмотреть, про спикеров можно почитать, типа кто это такие, Окей.
[00:31:33.152] — Надежда
Про сочную упаковку, это про инфоцыганство как раз немножко. Ты можешь такого написать?
[00:31:39.055] — Дмитрий
Ну, да-да-да-да-да. Ну, при том, что, знаешь, нет, у инфоцыган у них обычно такая кислотная упаковка, которая прям, там уже прям перебор. То есть я все-таки, наверное, говорю больше про какую-то такую визуальную эстетику, чтобы продукт смотрелся дорого. А если мы берем в расчет инфоцыган, они делают для аудитории, которая готова платить там 1900 рублей. То есть их задача просто потоково продать тысячи доступов по 2000 рублей. И поэтому, соответственно, там упаковкой будет максимально такая кислотная, дешевая. То есть для той аудитории, которая придет и купит дешевый продукт. То есть люди, у которых есть деньги, они навряд ли будут покупать дешевку вот эту. Поэтому, когда я говорю про упаковку, я говорю про эстетичную, дорогую упаковку, дорогого продукта. То есть, когда ты на нее смотришь, понимаешь, что это премиум продукт, поэтому он стоит, к примеру, полмиллиона, и там, соответственно, такое наполнение. Поэтому все-таки это немного разная инфо-цыганская упаковка и сочная премиум-упаковка.
[00:32:47.997] — Надежда
Окей. Если мы пойдем от обратного, то что бы ты точно не выбрал в онлайн-курсах, какие есть у тебя стоп-факторы при выборе?
[00:33:06.208] — Дмитрий
Слушай, ну не выбрал бы обучение у... Бизнес-обучение у человека, у которого нет бизнеса? Вообще не верю в это. То есть, когда человек не занимается бизнесом и хочет проводить какое-то бизнес-обучение, ну, для меня это вообще максимальный стоп-фактор. Потому что ну, давай так, говорить могут все. А вот, ну, по-настоящему пойти и запустить бизнес могут единицы. А успешно запустить еще меньше. И поэтому, ну, наверное, главный стоп-фактор — это человек, который всё-таки запустил эту всю историю. То есть, если у него нет бизнеса, то о каком бизнес-образовании можно вообще говорить? Ну, типа, ну, камон, иди сам учись, запусти что-то, прогори, уйди в минус, выбери себе жопу, уже потом иди обучай людей.
[00:34:04.143] — Надежда
Угу. Согласна. Последний вопрос. Он такой повторяющий, но при этом завершающий вопрос. логику всего нашего интервью. Представь, что у тебя есть возможность сейчас получить помощь от эксперта широкого профиля с большим предпринимательским опытом, у кого есть свой бизнес. С каким запросом сейчас ты бы к нему пришел?
[00:34:31.961] — Дмитрий
Нанимать топов. Типа как нанимать топов, как их мотивировать, как ими управлять, чтобы они приводили тебя к тем результатам, которые ты ставишь перед собой.
[00:34:44.389] — Надежда
Угу. направление, то есть тема есть, вот ты прошел, пройдешь обучение, какие основные результаты ты бы хотел получить, и что для тебя будет результатом? Понятно, что это понятно, то есть перечисли, наверное, более точный, как бы, конкретно.
[00:35:01.985] — Дмитрий
Слушай, ну, опять же, допустим, для меня показатель успешности обучения, это когда после обучения ты пошел внедрять те знания, которые ты получил, на которых ты сфокусировался, ты их внедрил и с них получил, ну, там, необходимые результаты. То есть, если, к примеру, возьмем какой-нибудь, ну, маркетинг. То есть, когда на маркетинге обсудили какие-то, не знаю, воронки продаж, ты пришел, их настроил, внедрил, и, соответственно, начал получать лидов, которые стали превращаться в клиентов, конверсия у тебя повысилась, ну, как бы топ обучения купилась, ну, все классно. Ну, для меня, наверное, главный показатель, это когда после обучения ты сразу приходишь, начинаешь полученные знания внедрять в свою действующую работу. Если ты этого не делаешь, то, ну, скорее всего, обучение ничего тебе не дало.


Респондент 3. Олег. Владелец салона красоты
— Надежда
Ваш возраст и где вы проживаете? 
— Олег
Я проживаю в Москве, мне 39 лет. 
— Надежда
Профиль бизнеса и количество сотрудников предприятия? 
— Олег
Ну, если говорить про текущий бизнес, это салон красоты, там человек 15 работает. От 15 до 20, я точно не помню. 
— Надежда
Сколько лет бизнес существует? 
— Олег
Да уже долго, 14 лет. 
— Надежда
И уровень дохода компании? Можно годовую выручку?
— Олег
А, просто выручку? Выручку компании, да? Ну, где-то, сейчас я скажу, где-то...Ну, 36, по-моему, миллионов, что-то такое. 36-37 миллионов. 
— Надежда
Супер. Теперь немножко поговорим про ваш опыт предпринимательский. Расскажите, как стали предпринимателем, как к этому пришли? 
— Олег
Ну, если говорить в целом, то я в целом всегда такой был предприимчивый человек еще с детства. То книжки свои детские продавал, то игрушки какие-то выменивал постоянно. То есть это, видимо, какой-то у меня с детства такой заложено. И перед салоном я занимался оптовыми продажами товаров из Китая, народного потребления. Тут нашел дистрибьютора, который возил их и продавал оптом по всей России большими партиями, фурами. И на самом деле, я скучаю по этому бизнесу, я как-то, когда им занимался, я его недооценивал. Мне казалось, что в этом нет никакой пользы, добавочной стоимости моей личной. Вот, и я что-то думал, ну, вот, типа, какой-то неинтересный, пользы нет никакой, типа, от меня в этой схеме. Хотя она потом, я понял, на самом деле была. Вот. И переключился на этот, на салонный бизнес, и так получается, что я в нем застрял. Вот, по каким-то, скорее всего, своим внутренним причинам, психологическим, наверняка. Вот. И вот сейчас... Ну, наверное, это следующий будет блок вопросов. Ну, короче говоря, как я пришел в салон? Я открыл вообще случайно. Я просто стригся у парикмахера своего. Вот. Я уже тогда занимался продажами из Китая вот этих товаров. Вот. И она говорит, слушай, открой салон, я буду типа у тебя стричь. Я такой думаю, ну, возьму, открою. И как-то так на изи все так. Хорошо. Вот. Открыл. И потом все получилось не так легко и просто. Пришлось вникать. То есть был вариант либо там закрыться и зафиксировать потери, либо наоборот разобраться и типа сделать, чтобы оно работало. Вот. Я выбрал второй вариант, разобрался, но как показало время, я, короче, разбираюсь до сих пор. Вот. Ну и вообще такое получается. Вот у Долгова сейчас был на обучении, и отрефлексировал, понял такую штуку, что есть бизнесы такие, как этот, там, где, короче, куча движа и куча геморроя, но при этом денег не так много. А есть бизнесы, в которых есть некий фан, некий задор такой, и при этом деньги делаются на изи, короче. Я таких предпринимателей видел, и я так понял, думаю, блин, я так же хочу. Я не хочу вот это вот страдать, думать, мучиться, бороться с этими, с постоянными возражениями, потому что он человекозависимый бизнес, этот салон красоты, то есть многое от людей зависит, и люди специфики, ну, люди вообще ведь все специфические в принципе, но тут как будто бы слишком ты завязан на этих, ну на персонале, на производственниках, на так называемых, слишком ты на них завязан и это чуть-чуть тебя сковывает, связывают тебе руки. Ну либо я не качнул еще так круто менеджмент, ну в своих скиллах, чтобы типа на легкость, легко с этим управлять. Ну и вот сейчас у меня такая ветка, я пока не хочу спойлерить, у меня сейчас там события определенные происходят. Если у меня все с ними получится, то я прям зафиксирую определенную точку и пойду искать другую нишу. Потому что в этой нише я понял, что я не хочу. Тут единица масштабирования — это салон красоты, точка масштабирования. И чтобы тупо больше зарабатывать, можно сказать, надо кучу открывать салонов красоты. С моим уровнем понимания текущей реальности, я Понял, что я этого просто тупо не хочу делать. Поэтому сейчас вот и к Долгову пошел, и там с чуваками знакомлюсь, с ребятами, и понял, что я хочу какую-то новую тему качать. Вот так. 
— Надежда
Давайте тогда немножко вот как раз в вопрос обучения про Долгова. Расскажите в целом, что в этом обучении... Вы уже его прошли, правильно?
— Олег
Но там двухдневный тренинг оффлайн мы прошли. Теперь будет еще онлайн. Онлайн программа будет с 15 мая. По-моему, там то ли месяц, то ли два месяца. Но два оффлайн дня я прошел. Это было очень круто. 
— Надежда
А что понравилось? 
— Олег
Ну, понравилась сама атмосфера. Вайб такой непринужденный, братский. То есть там, где-то и мат присутствовал. И как-то так вот сидишь, как будто бы тусовкой пацанов собрались, как бы, пообщаться про бизнес, и такой старший братишка Долгов, он, короче, учит всех и раздает пенделей, короче, почему все такие дураки. 
— Надежда
Ну, я знаю, я подписываю на него, да, у него такой очень свой пацан. 
— Олег
Да, ну, мне это зашло, то есть это создает некую такую атмосферу непринужденную, и ты более чуть-чуть расслабленный, и как бы, ну.. нет там нет сейчас скажу вот знаешь бывает типа такие тусовки интеллектуальные что ты там боишься слова типа что там о тебе не так подумают так такие все белые воротнички сидят это чуть-чуть сдерживает тебя ограничивает а там было ощущение такое что короче ну все свои ребята и можно даже и бред сказать какой-нибудь и никто тебя за это не осудит это было ценно потому что Ну, ты более спокойно делился мыслями, задавал вопросы какие-то, даже глупые, на первый взгляд. Вот. Ну, короче, мне вот этот вайб понравился. И все это отметили, все там 40 человек, которые были, все кайфанули, все именно вот этот вайб отметили. Не то, что там мат присутствовал. Нет, мат — это же просто, ну, как фигура речи. На самом деле, просто сама атмосфера такая была просто. Вот, что можно было там... И много смеха было, много юмора было. Вот, процентов 30 себе тупо ржали, короче. Вот. И когда, ну вот в таком формате, как будто бы информация лучше ложится. Это не значит, что надо стендапы устраивать на обучении. Нет, но когда это легко и непринужденно, информация легче заходит как-то так. Хлоп-хлоп. Но Долгов, он эту историю точно не играл, точно не имитировал и точно не было никаки сценариев. Это была чистая импровизация. То есть это нельзя срежиссировать, короче. То есть нельзя постановку такую сделать. Давайте сделаем постановку, чтобы все посмеялись. Нет, сто процентов было не так. Было именно все от души, открыто. Ну, чисто внутренний, внутренняя харизма такая у человека. И такой вайб задавался. Круто. И это было круто, да. 

— Надежда
Круто. А расскажите мне немножко вот, вы сказали, да, как пришли к бизнесу. Учились ли чему-то специально, что помогло вам в предпринимательстве, чтобы лучше вести бизнес? 
— Олег
Я постоянно, Надежда, в каких-то курсах, посещениях, но я понял такую сейчас штуку, что на самом деле я туда хожу больше, Наверное, уже не для получения знаний, скорее, а как-то для насмотренности, для комьюнити, для того, чтобы посмотреть, что и как у других, потому что именно вот это работает, когда ты видишь... Ну, знания все уже доступны, уже сейчас ничего нового мы не видим, как бы, скорее всего. И когда ты, как сказать, когда вот эти нарративы, все истории, которые ты слышишь от живых людей, от предпринимателей, которые работают, как-то зарабатывают, с какими-то кейсами, историями сталкиваются, И в твоей голове происходит завязка, развитие сюжета, и вся вот эта конструкция строится. Думаешь, да, вот это рабочая схема, вот это так работает. То есть так мир устроен. То есть когда ты слушаешь других людей, когда ты в коммуникации с уже опытными предпринимателями, слушаешь их истории, Вот это более ценно, даже, чем то, что говорят со сцены. Потому что, ну, плюс-минус, ну, это в Ютубе все это есть, понимаете? То есть, ну, вот информация вся есть уже, все, ничего нового мы не узнаем. Но интересны лишь кейсы. Кейсы, примеры из жизни. Вот это вот очень интересно. И чем они разнообразны, чем они...Невероятней для тебя, для твоего мозга, тем круче. Думаешь, нифига себе, как еще работает. То есть никто там, не знаю, есть же рынки такие, про существование, которых мы даже не знаем. Ну, не знаю, продают какие-нибудь там, не знаю, вот чувак один был, типа, я хочу открыть школу, типа, управления дронами. Вот, сейчас ниша востребованная. И ты там открываешь школу, и миллионы на ней зарабатывают, просто школа управления дронами, хотя сам не умеет летать. Я такой удивился сначала, а потом думаю, стоп, Олег, ну ты же тоже типа не парикмахер. Ну типа, ну да, так тоже можно. Ну вот и такие вот, открываешь чит-коды. Вот это вот ценно в обучении, мне кажется. 
— Надежда
Очень интересно, почти-таки говорите про, по большей части, что нужно качать мышление, ну вот расширять просто мышление, что-то стукнуло, да, вот про это. 
— Олег
Да, да, мышление, потому что всё...Я вот ловлю себя на мысли, у меня когда-то в Москве ко мне друг приехал, один, ну из провинции, да, с такой же, как и я, вот, и, короче говоря, он приехал, я помню, учил я его предпринимательству, я там только салон открыл, но я уже что-то делал там, зарабатывал деньги, и мне было непонятно, он на меня смотрел как Я ему объясняю. Говорю, всё понятно? Он говорит, всё понятно, но я не понимаю всё равно, что мне делать. Вот он на меня так смотрел тогда. Я говорю, ну как же тебе не понятно? Вот, смотри. И сейчас я превратился в этого... Я сам сейчас ловлю себя на мысли, что я стал такой же закостенелый, как он. Потому что я не вижу сейчас дальше своего мирка вот этого, который вот у меня вот ограничен. Но благодаря вот этим мероприятиям, на которые я хожу, я как бы свой этот мир рокер расширяю, как бы я делаю его шире и такой, оу, ничего себе, оказывается еще существуют такие модели, такие схемы. Я вообще такой предприимчивый, я всегда такой, ну у меня голь на выдумке хитра, то есть я всегда придумывал какие-то схематозы, все, а сейчас я как будто бы схлопнулся, и у меня как будто бы типа, ну мне стало хватать, вот это самое плохое в жизни предпринимателя, когда он думает, что ему хватает. Вот. Странно сказать, хочется, чтобы не хватало, как бы, ну не хочется себе такого желать, как бы, но хочется, чтобы я горел, чтобы постоянно хотелось больше. 
— Надежда
Скажите, какие вот, когда, допустим, во время ведения бизнеса, да, с какими проблемами сталкивались? на которые не хватало знаний, чтобы их решить?
— Олег
 Ну, всё там, начиная от маркетинга, заканчивая, ну, какими-то HR вопросами. Вообще самое ключевое, наверное, здесь — это люди. То есть уметь правильно работать с людьми, строить команды, выстраивать коммуникацию между членами команды. Ну и какой-то риск менеджмент должен присутствовать, потому что все равно сейчас сотрудники пошли какие-то странные, ушлые. И вот у меня та ситуация, которая была с управляющим, она до сих пор тянется с этими судебными какими-то делами. Вот, я думаю, ну понятно, что это единичный случай, там за 14 лет единожды произошло, но это сильно как-то меня потерялось сразу доверие к другим сотрудникам. Ты уже смотришь Думаешь, так, вот это сейчас оформлю, так, потом будут мне мозги компасировать. Как-то хочется, во-первых, спокойнее оформлять людей на работу. И хочется такую бизнес-модель, которая бы позволяла работать полностью в белую. Мне жутко сейчас не нравится то, что я в своей нише вынужден работать в серую. Ну, просто вынужден. Я бы с радостью, вот клянусь, я бы с радостью платил все налоги, ну, там, зарплатные вот эти все вещи. Но я тогда буду работать просто в ноль. Ну, вообще ни за что. И, к сожалению, сама ниша такая какая-то бракованная получается, в которой ты тупо не можешь. Ну, потому что так, во-первых, никто не делает, и специалисты не готовы на это. Непонятно. И я вот сейчас, именно в том числе по этой причине, я ищу нишу, в которой бизнес-модель позволит полностью платить белую зарплату. содержать нормальных юристов, работать нормально, даже если кто-то увольняется и что-то требует какие-то отступные, спокойно это всё выплачивать, спокойно работать. Ну и, во-первых, содержать нормальных HR, которые не будут доводить вот эти ситуации до такого увольнения некрасивого. Вот эти все ситуации, про которые я сказал, это всё умение работать с людьми. Правильно выстраивать коммуникацию. Может быть, еще на входе я сделал неправильные выборы. Изначально надо было больше, там служба безопасности какая-то копнула что-то, тесты какие-то раз и сказали, все, она не подходит. Проблемный сотрудник, типа, в перспективе. Все это, короче говоря, вот самое ключевое, наверное, это работать с людьми, уметь выстраивать коммуникацию и правильно организационно правовую форму вот эту структуру взаимодействия между людьми выстроить потому что сейчас я говорю все такие но раньше как будто бы этого не было такого сейчас чуть что все от тебя пытаются нахлобучить почему вот как бы такой такой мир как бы
— Надежда
Если сейчас, ну вот вы перечислили проблемы, и вот чуть глубже туда, вот если сейчас там пошли бы на обучение, да, то вот с каким запросом бы пошли? Какие вот знания сейчас прям вот вам хочется получить? Можно там топ-3 какие-нибудь. 
— Олег
Ну первое, это как... Ну, наверное, вот я бы копнул в сторону, вот если говорить книжно применительно салонам красоты, то я бы копнул в тему налогообложения, в тему оформления документов, в тему правильной выплаты зарплаты. Вот меня интересует вот эта юридическая сторона вопроса, потому что я хочу полностью работать в белую, то есть я хочу зарплату выплачивать не наличкой, а переводить на счет расчетный. Но тогда это полностью другие взаимоотношения. Есть какие-то, может быть, оптимизации, налоговые схемы, которые позволят и платить в белую, и при этом зарабатывать, чтобы у тебя оставалось на хлеб хотя бы с маслом, а не просто ты все раздал, заплатил налоги, такой сам, ну и все. А смысл тогда все это делать? Вот эту тему я бы качнул, но применительно к новой нише, я бы хотел получить знание, как выбирать нишу, как анализировать конкурентов, как понять, куда лучше зайти, в какую сферу. Это у Долгового было немножко, вот эту тему хочу подраскрыть, но я там в чате пишу уже, что вот он там задает вопросы тоже, что было бы интересно, я пишу на эти темы. 
— Надежда
Я так понимаю, что вы, как вы мне сказали, и уже были на обучении мы вместе, Вы много обучаетесь. Насколько вы доверяете этой помощи извне и вообще какие критерии доверия для себя ставите? 
— Олег
Я доверяю. Вообще я миру доверяю в принципе. Критерии доверия — это наличие живого опыта, живой кейс. Чем мне нравится Александр Долгов, что тут как бы он предприниматель, то есть ты пытаешься ролевую модель тоже перенять. То есть я предприниматель, он предприниматель. У каждого свой путь. Он типа, вот я сейчас объясню, касательно Юрия Сергеевича у меня была рефлексия на этот счет, тоже хотел сказать. Юрий Сергеевич очень крутой, но насколько я понял, он руководитель наемный. Насколько я понял. Это хорошо, это не обесценивает ни в коем случае эту информацию, но ролевую модель эту я на себя не могу примерить. Это не значит, что я типа, ну он крутой, кейс у него очень крутой, и знания крутые. Но сама ролевая модель мне Долгова почему больше заходит? Потому что Долгов типа действующий предприниматель, и как будто бы я смотрю и немножко на него похож. Ну то есть вот чуть-чуть где-то что-то, я ловлю вот эти какие-то ниточки, думаю, ага, вот я бы так поступил, он бы так поступил. Вот. Хотя Юрий Сергеевич пишет, что он предприниматель, Ну, я просто, может быть, всего не знаю. Я знаю, что он сейчас сработает в компании «Х». Исполнительным директором, да, насколько я помню. Вот. Это очень крутая позиция и очень крутой кейс. Но я, типа, я же не исполнительный, типа, директор. Я-то предприниматель. Вот. И мне... У меня был тогда еще запрос, и думаю, интересно, а вот эти владельцы, как они мыслят? как они размышляют, как они его привлекли на работу. То есть мне интересно чуть-чуть выйти за пределы вот этой конструкции и чуть-чуть туда, в ту сторону, а как вот, как они выстраивают коммуникацию с такими, как Юрий Сергеевич, допустим, как они работают. Да. 
— Надежда
Подсветили очень интересную мысль, да, я поняла. Прикольно. А расскажите мне вот просто в двух словах, давайте так быстро блицопрос. онлайн или оффлайн формат обучения? 
— Олег
конечно оффлайн. прикольно, я сейчас объясню. И онлайн тоже хорошо. Но круто, когда мы в офлайне все перезнакомились два дня, передружили, и мы сейчас в онлайн зайдем по-другому. Потому что я этого знаю, я уже знаю, как этот выглядит, что у него там происходит. То есть онлайн плюс... ой, офлайн плюс офлайн хорошо. Потому что... Там онлайн мы за два дня просто пытались впихнуть невпихуемое за два дня в головы. Был очень плотный формат обучения. Очень плотно, много было информации. Мы реально были как выжатые лимоны, но я на второй день шел с большим удовольствием. То есть я первый день, я прям, меня высосали, но я типа, оп, собрался и на второй день побежал с радостью. Я хотел этого. Вот, и, короче, офлайн — это очень круто. А вот сейчас онлайн будет хорошо, потому что мы уже друг друга знаем. Если был бы просто онлайн, я думаю, мы бы были более закрыты, там, ну, как-то никого не знаешь, какие-то новые лица. Поэтому офлайн плюс онлайн — круто. 
— Надежда
Вы так заряжены, вы аж мне это передали, энергетику.. А если… Теперь еще такое. Личный, да, личное наставничество или групповой формат?
— Олег
Я не знаю, наверное, тот и тот формат хороший. В групповом формате хорошо, когда ты с другими людьми взаимодействуешь, тоже кто-то посвящен. Не знаю, вот тут не могу ничего сказать. У меня личного такого не было наставничества, прям вот личного-личного. Я всегда в групповых участвовал, но, наверное, и личное тоже неплохо и хорошо. Не знаю, не готов ответить. 
— Надежда
Вот вы когда выбираете курс, да, вот, во-первых, Вот расскажите мне, вот такой алгоритм, как вы, во-первых, понимаете, что вы хотите сейчас в новое обучение зайти, то есть как это происходит в вашей голове, и как долго вы принимаете решение, где вы ищете, то есть как это происходит?
— Олег
Вот если говорить обо мне, то у меня всегда это импульсивное решение. Я никогда не ищу заранее. Я всегда увидел оффер, увидел и такой «хочу» и всё, и я туда. Вот почему-то я такой вот нерациональный человек. Вот, я так вот импульсивно всегда. Я и покупки так делаю и, ну вот, не знаю, вот так вот как-то у меня складывается там.
— Надежда
Увидел, выбрал, победил, правильно? 

— Олег
Да, вот долго увидел рекламу, такой думаю, ну он крутой, думаю, да, пойду, все, точно, все. И тем более, что там, сто тысяч в два дня, и вот эти сейчас рассрочки от Тинькова, то есть это вообще не обременительно, ну то есть можно и так сотку отдать, но когда тебе говорят, типа мы спишем там, типа, ну, тремя платежами по 30 тысяч, такой думаешь, ну вообще класс, ну и хорошо. И ты как будто бы ничего не заплатил.как будто бы ничего не заплатил, тинькофф просрочка нужно тоже делать вам, ну если, ну вы же за деньги это все будете делать. Вот, по-любому теньковая просрочка, потому что это, ну, сразу же... Я бы и так, и так заплатил, даже если бы ее не было. Но так я просто сразу, чик, оформил. Раз, раз, все, ушло, я все. Я уже на обучение. И сейчас с меня там тридцатку спишут. Ну и ладно, я знаю, за что тридцатка, это обоснованно.
— Надежда
Когда выбираете курс при покупке, что решающим, самым решающим фактором становится? 
— Олег
Ну, круто, когда говорят, что типа мало мест, там, небольшая группа. Это тоже, ну, такие вот факторы, которые тебя подталкивают, думаешь, да, круто там. Или там осталось... Я вот даже вчера у Долговых зашел к нему на страничку, у него сториз был, типа, осталось две последние книги с подписью. Ну чё, я купил книгу, короче, с подписью, но я не мог пройти мимо. Ну как бы вот на меня вот эти штуки, я понимаю, что это манипуляция такая, но, на меня она действует. Я ещё такой... Я ещё зашёл на ОЗОН такой, думаю, да ладно, думаю, я и так хочу эту книгу прочитать, думаю, хорошо, что ты её рекламируешь, потому что я и так хотел прочитать, я не читал. Захожу на ОЗОН, смотрю, печатной книги вообще нет. То есть есть только электронные. Я электронные книги не люблю читать. Вот. И он такой раз. Ну думаю, ну раз такое дело и печатных вообще нет, а тут еще две последние штуки осталось, ну заберу-ка я за 2 999 эту книжку с подписью автора. Ну как бы забрал. Короче, я импульсивный, я не знаю, на меня вряд ли можно рационально как-то что-то мне предложить. Я думаю, что много предпринимателей таких импульсивных тоже. Хотя, может, это и не так, не знаю. Вот у меня есть друг, допустим, он тоже предприниматель крутой, но он такой, ему хрен что продашь. Ему рассказывают, а он все подвергает сомнению. Так, это надо проверить, это надо уточнить. А с чего ты взял? А почему ты... Я говорю, слышишь, ты какой-то скептик вообще. Как ты, ну, как... Есть такие люди, короче, понимаете, с разными людьми. Кто-то скептики, всему не доверяет, а кто-то, как я, просто вот так вот с горящими глазами, ну, не знаю, какая-то детская непосредственность. Ну, я вот такой я есть. 
— Надежда
Так это круто. Это, как вы сказали, доверяйте миру, мне кажется, это классно. У меня такой вопрос. Вот вы когда, еще раз немножко про курсы, когда вы их выбираете, по каким критериям вы выбираете? Мы уже обсудили, кейсы сто процентов. 
— Олег
Надежда, я не выбираю курсы, это курсы меня выбирают. 
— Надежда
Я уже поняла, да, ну ладно, хорошо. Давайте быстренько пройдемся по вопросам вашего опыта обучения Юрия Сергеевича. Вот почему, вот как вы на него пришли, это понятно. Вот почему согласились, почему вы выбрали? 
— Олег
Ну было глупо тогда не согласиться. Было глупо не согласиться. Во-первых, меня позвали в первый поток, в экспериментальный. Было глупо не согласиться поучаствовать в обучении с крутой командой, с крутым Юрием Сергеевичем. Поэтому, ну, как бы, в смысле, если бы я не согласился, я потом бы себя не простил просто. 
— Надежда
Окей. Какие у вас изначально были ожидания от курса?
— Олег
Хороший вопрос. Я, наверное, больше хотел понять, как работает внутрянка, компания изнутри. Я немножко понял, но не всё я понял. Вот. Прикольный был вайб, у вас была своя атмосфера, а я, поскольку там был человек, ну, как бы такой немножко левый, вот, я пытался, как бы, ну, пытался быть своим там вот но наверное не всегда это хорошо получалось потому что все равно у вас свой вайб вы друг друга там знаете там все уже ну какие-то есть общие темы для разговоров общие шутки какие-то уже есть а я как бы такой ну типа и я тут короче шутку посмеялись и я такой тоже типа ну да вроде смешно как бы ну вот. Чуть-чуть, не могу сказать, что не в своей тарелке, я пытался быть в своей тарелке и, в принципе, я был в своей тарелке, все было нормально, но поскольку я общих шуток не знал, вот, общих знакомых не знал, и я иногда так ловился на мысль, что типа, ну, я просто наблюдаю за движухой, вот. Мне не хватило, вот были какие-то вопросы все равно, которые мне хотелось бы глубже разобрать. Вот. Те же взаимоотношения, там, трудовые договора, как оплаты. Но как будто бы эта тема такая какая-то неприкасаемая, как будто бы она не обсуждается, потому что ну не принято так. Вот. Даже с Долговым я, я ему задал вопрос, он говорит, ну он, он сразу сказал, он говорит, ну да, тоже там не оформляем, тоже вот так вот, ну типа все нормально. А потом он уже, когда стали пошло выступление, он типа, у нас все в белую, мы все оформляем, оформляем. Но я понимаю, что это не все так, как вот, потому что сначала тет-а-тет, одна информация, а потом вроде бы чуть-чуть другая. И я никого не осуждаю, потому что это слишком скользкая информация, она слишком не подлежит распространению. Но, это то, что тебе важно узнать. Ты же не шпионишь, а тебе просто хочется понять, а как вы это делаете? Потому что это вот в моей личной системе это самый большой затык. Может быть, это затык мной придуманный. Может быть, я сам себе сложную конструкцию такую нагромоздил, ну, устроил, и эта конструкция не позволяет мне сдвинуться с места. Скорее всего, так и есть как бы. Но мне важно эту клетку чуть-чуть поломать или расширить, посмотреть, как другие делают. Кажется, что это стало каким-то ступором. А может, это защитный механизм такой психики. Типа, слушай, чувак, не развивайся, всё сложно, могут нахлобучить юристы, налоги и так далее. Поэтому не надо туда идти. Я словил себя у Долгова на такой мысли, что я понял, что большой бизнес, большие деньги равно большие проблемы. Но я понял, что это ложная установка. Я прям ее записал, у меня сейчас самого блокнота нет, но у меня большими буквами я тогда словил, что это моя установка, в которую я почему-то себя туда поместил. Наверное, выгодно в психике так думать, чтобы, типа, ничего не делать. Вот. Но, блядь, я пытаюсь выбраться из этой ловушки. 
— Надежда
Блин, круто, что вы негативные установки свои находите. Это ж круто, блин. Вы уже сказали, чего вам не хватило. Вот у нас был такой формат на обучении, что как бы обо всем одновременно, что все семь департаментов. Вот расскажите, как вам этот формат? Вам понравилось, что это была общего профиля такая программа, или вам нравится что-то более узкое? 
— Олег
Я сейчас объясню. Вот про департаменты тоже. вот интересно было бы раскрыть эту тему потому что, когда ну ты думаешь, что за семь департаментов откуда взялись, когда ну непонятно почему это должно работать и хотелось бы больше какой-то опоры на какую-то информацию теоретическую. Почему мы должны на это опираться? А почему это вообще работает? Вот. Может, исторические какие-то отсылки. Может быть, примеры какие-то. Не знаю. Но модель как бы классная. Модель прикольная. Мне она понравилась. Это точно работает. Не знаю. Вот не знаю. Просто... Может быть надо было, ну хотя у нас были домашки, мы там что-то применяли, что-то не применяли. Я не могу просто сказать, что я... Вот я единственное, что тогда внедрил с обучением, и что мне понравилось, я внедрил ИЦО, мы до сих пор в нем работаем. Вот. ИЦО мне понравилось, и мы в нем работаем. Мы там от себя его чуть-чуть адаптировали. Не могу сказать, что прям вот... Все департаменты и все, как мы тогда выстроили структуру, что сейчас у меня так это работает. Все равно это там и тушение пожаров каких-то происходит, и ну вот я имею в виду смысловых каких-то там дел. Да и как будто бы энергии, вот надежды уже нет именно на этот бизнес. У меня сейчас там работает управляющая, я сейчас ей уже почти все передал, я там почти не появляюсь. Вот, сейчас у меня на горизонте еще одна сделка должна состояться. Состоится, я вообще буду в восторге и оставлю со спокойной душой и буду заниматься другими делами. Вот. Если все получится, то получится. Ну, как бы. Я в любом случае хочу новую нишу выбрать, потому что, ну, здесь, ну, Я просто увидел чуваков на обучении, которые зарабатывают больше, которые на фане, ну, на приколе, и они, вот, ты знакомишься, рассказываешь, и они говорят, ну у тебя ужас бизнес, конечно, ну, типа, да ну его, короче, такой, таким заниматься, вот, а ты этим занимаешься. И мне кажется, что, не знаю, может быть, какая иллюзия, но есть такое впечатление, что, типа, столько уже знаний, столько навыков, вот, типа, в другом, менее геморройном бизнесе, все вообще полетит. Потому что ты уже столько всего прошел, ты уже столько знаешь. И типа чуть полегче конструкцию, и типа все полетит, вообще все выстрелит. Ну, наверное, вот эти 14 лет были даны каким-то урокам школы жизни, которые вот нужны были для чего-то, чтобы что-то понять и пойти сейчас в другую сферу. Но вот я все равно другую нишу рассматриваю. У меня есть уже пару таких идей, куда я смотрю. Куда-то буду идти, короче. 
— Надежда
Но со стороны это выглядит как будто 14 лет вы просто разгонялись для того, чтобы сейчас сделать какой-то прямо бешеный взрыв. Мне кажется, и по энергетике вы уже готовы. 
— Олег
Ну, думаю, да. 
— Надежда
Давайте последний вопрос. Отвечайте честно. Вопрос такой. Насколько по десятибалльной шкале вы бы порекомендовали вот этот курс усиления мощности предпринимателя знакомым, друзьям? 

— Олег
Я его точно бы рекомендовал. Точно рекомендовал. Вопрос, наверное, в ожиданиях и от уровня этих предпринимателей. Вот. Типа, смотря кому его рекомендовать. Вот непонятно пока. Типа, Вот еще раз могу сказать, мне хочется, я очень благодарен Юрию Сергеевичу, мне хочется сказать, что я прям рекомендую на сто процентов, но вот как будто бы там нет вот этого, все же хотят как, все хотят level up какой-то, новый прям, новый уровень все хотят. Там скорее всего ты просто получаешь, структурируешь медленно для того, чтобы постепенно сделать какие-то улучшения. Наверное, с такими ожиданиями и нужно идти на такой курс. А мы же хотим чудес, понимаете? Люди верят в чудеса. И мы все хотим за два дня постичь какой-то дзен для того, чтобы выйти вообще на мега уровень какой-то. И вот есть такое ощущение, что после Долгового у меня еще держится вот этот вот Подъем дофаминовый такой, когда ты думаешь, что сейчас я горы сверну, все сделаю, вот. Там тогда, ну, во-первых, это была офлайн, да, история, там тогда у меня как-то не было такого ощущения. Было сначала ощущение такое, но оно у меня быстро, оп, быстро проходило, вот. Не знаю, я бы точно рекомендовал его, но вопрос ожидания от курса, чего хочет человек и на каком он сейчас этапе развития находится. Точно рекомендовал бы всем, кто в начале пути. 
— Надежда
А сколько по 10 баллов? Сколько баллов по 10-балльной шкале? 
— Олег
На 8. 
— Надежда
Получается, чего не хватило? Есть последний вопрос. Сможете сформулировать, чего не хватило конкретно? 
— Олег
Может быть, каких-то живых примеров. Может быть, живых примеров каких-то прям вот таких натуральных. Может быть, экскурсий каких-то не хватило. Экскурсии в департамент. А как работает? А посмотреть СРМ-систему вот эту. А вот мы заявки обрабатываем. А как мы обрабатываем заявки? Куда они попадают? Что с ними делают? А вот у нас работают там, не знаю, удаленные операторы. А как они работают? А как вы с ними взаимодействуете? Как вы их обучили? Как вы их приняли на работу? На каких они условиях? То есть чуть-чуть вглубь копнуть, как бы, вглубь каких-то деталей интересных процессов. Вот, чтобы понять. Ну да, так-то все расскажешь, все вроде бы понятно. А потом раз куда-то погрузился, а там еще распаковалась целая ветка, короче, непонятных вопросов. Думаешь, блин, как? Ну, понятно, что все как-то делается, но, короче, Каких-то кейсов не хватило, не хватило вот прям живых каких-то примеров, может быть, не знаю. Тех, которые мне интересны. Может, ребятам, которые были на обучении, им всего хватило. Ну, как бы у всех запросы разные, понимаете. А мне вот чего-то не хватило, возможно. 
— Надежда
Поняла. Ну, на этом всё. Спасибо вообще большое.


Респондент 3. Надежда, руководитель стартапа ИИ-генерируемого контент-бота
— Надежда
Первый вводный очень односложно можно отвечать. Где проживаете и профиль бизнеса?
— Респондент
Город Пермь. IT сфера.
— Надежда
Количество сотрудников предприятия? 
— Респондент
Четыре. 
— Надежда
Сколько лет месяцев существует бизнес уже? 
— Респондент
Год. 
— Надежда
Уровень дохода компании, можно годовую выручку
— Респондент
Напиши два миллиона. 
— Надежда
Окей. Так следующий блок вопросов. Расскажите, как стали предпринимателем, как к этому пришли.
— Респондент
захотелось иметь свой продукт, развиваться самостоятельно, принимать решения. Хотелось больше творчества, больше возможностей развиваться там, где хочется. Появилась компетенция, экспертиза и ощущение, что я могу помогать людям, квалифицированно предоставлять услуги в сфере IT, экспериментировать. Вот. Наверное, так. 
— Надежда
Сказали, что появилась экспертиза. Вопрос такой, чему-то учились специально, чтобы могло в предпринимательстве?
— Респондент
Ну да, конечно, постоянно учусь. 
— Надежда
А чему? Есть какие-то примеры, чему учитесь?
— Респондент
прохожу всякие бизнес-курсы на разные темы, которые интересны, которые хочется разобраться. Изучаю маркетинг, всякие инструменты. Дизайну. Училась.
Вот, наверное, так. 
— Надежда
Если говорить об обучениях, о бизнес-обучениях, которые проходили, что бы выделили, что понравилось мне?
— Респондент
Системный подход, наверное, когда все структурировано. То есть как будто бы все знают это, но нет структуры, системности в действии, потому что чтобы был результат, нужно охватывать комплексно бизнес, чтобы он развивался во всех направлениях, потому что если что-то проседает, то это может сильно повлиять на другие аспекты.
— Надежда
со стороны комплексности. То есть для вас важно, чтобы курс состоял как раз из системных знаний, и охватывал всё о бизнесе.
— Респондент
Ну, охватывал, да, но очень важно, чтобы были практические... Ну, то есть не теория, а именно практика. Практика в плане опыта, что вот было, допустим, вот так-так, делали так-так. Выявили, что вот это самое оптимальное, допустим, решение, что нужно делать именно таким образом. с точки зрения практики. Всегда очень интересно общаться с людьми и учиться у них, когда за плечами есть большой опыт построения аналогичных каких-то... Ну, аналогичных, даже не аналогичных, потому что все бизнесы, они плюс-минус похожи в плане организации. Вот. Но они отличаются, конечно. Но тем не менее, чтобы был опыт именно вот в бизнесе, построение финансового блока, юридического, маркетинг, люди, команда, управление, финансы. 
— Надежда
Окей, я еще вернусь немножко к этому блоку чуть попозже. Пока вопрос, когда осваивали бизнес, когда начинали были ли проблемы, с которыми сталкивались, и не хватало знаний их решить?
— Респондент
Ну, конечно. Мне хватало знаний именно в оцифровке. В оцифровке, в привлечении... в системном привлечении клиентов. То есть не сарафанное радио, а как обычно у меня работает. объемное привлечение постоянных клиентов, потока клиентов, чтобы не проседать, чтобы не было вот этого финансового разрыва в зарплатах и так далее. 
— Надежда
А как решали потом эти проблемы, на которые не хватало знаний?
— Респондент
использовала разные подходы, инструменты. То есть просто метод проб и ошибок. 
— Надежда
А если возникает проблема, то к чему или к кому обращаетесь? 
— Респондент
К людям, которые уже это прошли. То есть узнаю, как они с этим работали в таких ситуациях, что делали, либо обращаюсь за советом, обращаюсь, чтобы узнать опыт других людей, предпринимателей. Вот так, наверное. Или еще информацию на эту тему, разбираюсь самостоятельно где-то, собираю как-то в комплексе, наверное, и там, и там, и потом делаю выводы и действую, исходя из того, что узнала, проанализировала. 
— Надежда
А какие амбиции сейчас у вас, как у предпринимателя, какие цели для бизнеса ставите?
— Респондент
создать сервис, который будет использоваться клиентами на ежемесячной основе. 
— Надежда
Вопрос такой. Какие вот сейчас темы или компетенции хотелось бы прокачать как предприниматель?
— Респондент
Масштабирование.
— Надежда
Ещё что-нибудь? Или это основное?
— Респондент
Прокачать, еще бы прокачать финансы и формирование команды.
— Надежда
Окей. Вопрос такой. Как вообще доверяете помощи извне? То есть насколько вы доверяете и какие для себя критерии доверия ставите?
— Респондент
Я доверяю только тем людям, которые походу делятся открыто информацией. Ну, это как-то интуитивно, что ли. Это как-то сложно описать. Такой интересный вопрос, что вызывает доверие. Ну, наверное, чтобы я сказала, что я доверяю этому человеку, то есть это не сразу. Оно не может возникнуть сразу же. Оно может возникнуть именно на 100%, что прям, ну, вообще, я доверяю вообще, вопросов нет. Как-то, наверное, какое-то время должно пройти. Просто, ну, важно почувствовать человека. Ну, я так-то чувствую сразу, но всё равно. Допустим, что человек спрашивает, как он отвечает на вопросы. Вот это вот важно. То есть это как бы, знаешь, наблюдение. Ну, метод наблюдения, наверное. Вот, то есть и уже на основании ответов, вопросов, поведения, какой-то строится в целом представление о человеке и понимание, могу я дальше двигаться в каких-то вопросах.
— Надежда
Поняла. Ну вот как... Какими качествами должен обладать человек или продукт, которым вы обращаетесь за помощь? Что для вас важно? А вы говорили про кейсы, что вот были живые... 
— Респондент
Наличие, да. Наличие, чтобы было наличие именно утвержденного опыта. 
— Надежда
Поняла. Таких два вопроса очень быстрых в формате блиц. Что бы выбрали? Личное наставничество или групповой формат? 
— Респондент
Личный. 
— Надежда
Онлайн или офлайн?
— Респондент
Конечно, классно офлайн, но онлайн тоже окей. 
— Надежда
То есть и то, и то? 
— Респондент
Да. 
— Надежда
Какая для вас оптимальная продолжительность обучения? Сколько комфортно?
— Респондент
Смотри какой момент. Если мы говорим про бизнес, и те моменты, которые я озвучила, я не думаю, что их можно очень быстро внедрить. Это такой процесс долгий. Чтобы что-то сделать, внедрить в компанию нужно ресурсы, то есть время, силы, энтузиазм и так далее. Все должно быть, например, остро стоят определенные какие-то вопросы. То есть там проводится, не знаю, интервью, и решается, что на текущий момент, в текущей ситуации, с текущими возможностями и условиями, важно в первую очередь сделать вот это. Давай внедрим, все внедряем, внедрили, все классно. То есть невозможно пройти курс... Ну, я так поняла, просто много же проходило разных обучений. И я для себя приняла... Ну, я для себя такой вывод сделала, что... надо внедрять постепенно. То есть я просто в условиях ограниченных ресурсов, я просто отвечаю, как бы, ну, говорю за себя. Я не могу все сразу сделать. Ну, это нереально. То есть у меня на мне много вопросов, которые требуют моего внимания, и я не могу взять прям все... все сферы... бизнесом, взять и решить. У меня должно быть, как минимум, постоянный приток денежный, чтобы я не волновалась за это, просто занималась именно оцифровкой. Но пока у меня нет такого, что вот прям вот я постоянно подпрыгиваю. Поэтому приходится, потому что заниматься всем. У меня немного людей в штате, ну как бы вообще в принципе, в компании. Поэтому я еще не вышла на такой уровень, чтобы вот только заниматься именно оцифровкой, вот этой системностью и так далее. То есть мне нужно все это делегировать. Поэтому для меня было бы круто, что вот в текущей ситуации для того, чтобы реализовать там определенные задачи, цели, надо внедрить в первую очередь это. Все, внедрили. Вот как внедрили, вот когда все заработало, все классно, поехали дальше. Внедрили следующий блок, все внедрили, все заработало, поехали дальше. И вот так вот блоками внедрять, внедрять. То есть обучение, которое просто связано, оно основано на теории, это классно, но это сложно. Сложно внедрять. 
— Надежда
Окей. Вопрос такой, когда вы выбираете обучение, говорите, что много проходили. При покупке, перед выбором, сколько вам нужно времени на то, чтобы принять решение?
— Респондент
зависит от моих ресурсов временных, расположения в нужной суммы и актуальности вопроса. Вот, наверное, три основных момента. 
— Надежда
Как обычно принимаете решения? То есть что решающим фактором являются?
— Респондент
Ну, актуальность вопроса. 
— Надежда
Ну, сколько совпадает с болью, да, текущие? 
— Респондент
Ну да. 
— Надежда
Если совпадает, то решение принимается быстро. Правильно я понимаю? 
— Респондент
Да. 
— Надежда
Так, у меня осталось пара вопросов в этом блоке. Если бы вы выбирали в этот онлайн-курс сейчас, то по каким основным критериям вы бы делали выбор?
— Респондент
Ну вот, наверное, вышеперечисленным. Пример, трём.
— Надежда
Мы обсудили по каким критериям вы выбираете курсы, а вопрос от обратного. Какие для вас стоп-факторы? Что оттолкнуло бы, вы бы точно не выбрали бы из-за этого.
— Респондент
Наличие большого количества участников, если это какой-то групповой курс. Без сопровождения, без разбора моей ситуации. Наверное, это. 
— Надежда
Последний здесь вопрос. Представьте, если бы сейчас была возможность получить помощь от эксперта широкого профиля с большим предпринимательским опытом, какой бы сейчас запрос, с каким запросом бы пришли бы сейчас.
— Респондент
Вывод нового IT продукта на рынок. С максимальной эффективностью привлечь клиента в сервис. 
— Надежда
Окей. У меня последний блок вопросов касательно... Он небольшой, там не такие открытые вопросы. Касательно опыта обучения на курсе, усиления мощности предпринимателя у Юрия Гудкова. Вопрос такой. Почему его выбрали? Я понимаю, что вас пригласили, но почему согласились?
— Респондент
Потому что я очень уважаю Юрия. Мне очень важно перенять его мышление, опыт, его понимание бизнеса. То, что он озвучивал на курсе, это очень ценно и полезна для меня информация. Как начинающего предпринимателя, который только начинает этот путь. учиться у лучших, у людей, которые добились результатов. И вообще, в принципе, мне очень нравится окружение Юрия. Он очень... он заряжает, он мотивирует, он вдохновляет. И вот это всё очень влияет на решение.
— Надежда 
Были ли сомнения? Вообще ни секундочки не было сомнений. Поняла. Были ли какие ожидания от курса? С каким запросом пришли?
— Респондент
Я открыла компанию и хотела ее выстраивать правильно, как должно быть. И максимально старалась выполнять все рекомендации, то есть там прописывать, ну как бы все это структурировать, но поскольку я стартап, по сути, в стартапах очень много есть непредвиденных моментов, которые сложно контролировать, потому что... ну, предвидеть. То есть мы занимались одним продуктом, сейчас у нас другой продукт. И даже, ну, поменялось позиционирование, целеполагание. То есть это сильно отражается. Но зато я поняла, что важно... Важно. Какие должны быть этапы компании для того чтобы было понимание вообще куда компания идет зачем она идет что для этого нужно кто для этого нужен как это выстраивать какой-то появилась такой знаешь понимание в целом, как строится бизнес. Вот. И сейчас, создавая новый проект, я уже как бы, уже по-другому, да, вообще делаю все, начинаю. И это очень полезно. 
— Надежда 
На сколько эти ожидания оправдались?
— Респондент
Оправдались.  Вообще мои ожидания, они 10 из 10, просто я не максимально была вовлечена, потому что много нюансов было. Но все равно это очень полезно. То есть я в любом случае постоянно обращаюсь к материалам, ну, там, допустим, что-то подзабыло, и очень прикольно, что есть материалы, которые я могу посмотреть, пересмотреть и опять какие-то инсайты словить, и что-то предпринять в моменте, сделать. То есть я... Видишь, смотри, вот курс, он прошел, да? Важно, очень важно иметь возможность возвращаться на те блоки, которые, допустим, вот сейчас в моменте они мне нужны. Тогда, когда я проходила курс, это было не сильно актуально, да? Потому что я еще к этому просто не добралась, до этого блока. А вот, допустим, сейчас я вот уже, когда, ну, начинаю на практике, и я добралась до этого блока, и я... То есть, если бы у меня не было возможности вернуться, у меня было бы как бы, знаешь, такое-то... Тяжело как-то вот, ну, во-первых, то есть, если нет информации. А так я постоянно, допустим, я потихоньку внедряю, вот как то, что я тебе рассказывала, то есть, я изучила, да, в целом, по целому узнала, да, как это должно быть, что должно быть и почему. И теперь начиная внедрять, а этот момент внедрения, он может быть длительный. То есть он не может очень быстро быть, потому что надо подумать, надо... То есть надо много чего, много факторов. И вот я начала внедрять и постоянно, постоянно обращаюсь к материалам. Понимаешь? 
— Надежда 
Это круто, да. Это важно.
— Респондент
То есть делать в моменте очень тяжело. Ну, то есть для меня как начинать... Может быть, у кого-то это и получилось. Ну, прям вот все-все-все-все, все сделаю, все домашние задания. Это классно, конечно, но у меня не получилось. И даже на текущем этапе тоже, если бы начала... Если бы я даже сейчас проходила этот курс я в любом случае не внедрила бы все, потому что на многие вопросы я просто не могу пока ответить. Или мне нужно время, чтобы к этому прийти, или просто я пока не знаю, или, допустим, мне не хватает чего-то, чтобы это решить. И когда у меня появится, все, весь пазл сложится, когда уже внедрение, оно уже осуществилось, вот, я буду возвращаться. Что дальше делать? А что там еще? А какие-то нюансы. То есть мне надо постоянно пересматривать. Потому что... Ну, как-то забывается. Потому что это теория, теория классная, но, когда нет практики, все распадается. А практика самая крутая, это когда ты вот, но себе это все, ну, через себя пропускаешь, через свои проблемы, свои бизнесы, свои какие-то вопросы. Вот. Как бы слушать. Со стороны, как у кого что, как работает, ну классно, как для общего развития, но круто, когда ты на себе это испытываешь, именно через свои процессы прогоняешь эту теорию. Вот это самое классное. 
— Надежда 
Да правда. Есть что выделить, чего не хватило в обучении?
— Респондент
Ну, было бы круто иметь какую-то, знаешь... Ну, допустим, мы проходим какие-то материалы, блоки, да? Маркетинг, финансы, там, и это-это. И у каждого блока есть свои материалы, которые нужно подготовить, допустим. допустим, сделать там табличку с финансами, прописать. Если были бы какие-то опорные материалы, то есть вот заполните вот эту таблицу. Вот она таблица, вот вам таблица, заполните ее. Понятно дело, что любой человек будет ее адаптировать, но она уже есть опорный материал. То есть материал, который... из которого можно уже что-то создавать. А когда с нуля это создается, это, ну, как, во-первых, тяжело. Тяжело идет. А когда вот что-то уже есть, отчего оттолкнуться, мне кажется, гораздо быстрее можно внедрять эти блоки. Ну, вот, вообще, это Маша Даниловна. Вот, если бы у каждого блока были бы такие материалы, шаблоны, все-таки нужно своей головой думать, потому что это типа эффективнее. Но я так для себя определила, что, если были бы шаблоны, я просто взяла бы их, адаптировала бы себя и все. 
— Надежда 
Насколько продукт хорош по качеству, по вашему мнению?
— Респондент
Ну, я оцениваю именно… Для меня важно было это знания. То есть я получила эти знания. Они качественные, они с точки зрения опыта, практики, каких-то связок, допустим. Вот мы тестировали такие-таки инструменты, были такие-таки результаты. Вы можете для себя выбрать какой-то инструмент и внедрить в свой бизнес. Ну, то есть какие-то, может быть, такие практические какие-то штуки. 
— Надежда 
Окей. Осталось два вопроса. Вот если бы сейчас вам предложили такой продукт, что могло бы вас зацепить, а что могло бы оттолкнуть?
— Респондент
могло бы оттолкнуть цена, могла бы оттолкнуть. Зацепить? Вот именно какой-то... просто у Юрия, когда он разговаривает, он очень сильно вызывает доверие. Вот видео не хватает. Вот даже на сайте я бы сделала видосы какие-то. ведет, обращается, как он, в принципе, говорит, что он говорит, как он говорит, уверенность его, вот это очень... Вот это я просто его знаю, да? Поэтому, как бы... А вот если смотреть прямо с нуля, как будто человек вообще не знает, вот такой Юрий Гудков, вот видео было бы очень классно, очень классно под таким подкреплением того, что, ну блин, этого человека надо учиться, надо учиться. Вот это видео контент. 
— Надежда 
Очень круто. Хорошая пометка. Я запишу себе. Последний вопрос. Ответ важен именно цифрой. На сколько по 10-вальной шкале вы бы рекомендовали этот курс своим друзьям и знакомым? 
Ну, 10, конечно


Респондент 5. Павел, владелец сети коворкингов и IT бизнеса
— Надежда 
А ваш возраст и где вы проживаете? 
— Павел
город Самара. 
— Надежда 
Профиль бизнеса, количество сотрудников предприятий. 
— Павел
Ой, так, ну если рассматривать разные бизнесы по-разному, о сети коворкингов в районе 25 человек, о автоматизации, которые занимаются интеграцией Битрикс 24. Там 9 человек. 
— Надежда 
Нишу вы назвали, я не буду переспрашивать. Сколько лет существует бизнес? 
— Павел
Так, один. Четыре года – это автоматизация бизнеса. И другой, 14, не помню, в районе 12-14. 
— Надежда 
Годовая выручка компании?
— Павел
где-то в районе 80 миллионов по сети каворкингов и где-то в районе 20 миллионов по автоматизации. 
— Надежда 
Окей, на этом первый блок закончен. Второй блок будет с открытыми вопросами, здесь можно отвечать менее односложно. Расскажите, как вы стали предпринимателем, как к этому пришли? 
— Павел
Я работал в банке, соответственно, вырос там до определенного потолка. И думал по поводу дальнейшего развития, и мне поступило предложение попробовать себя в бизнесе. Я согласился, и вот так попал. 
— Надежда 
Вы учились в чему-то специально, чтобы могло вам предпринимательство, чтобы лучше вести бизнес? 
— Павел
Да, да. 
— Надежда 
Какое есть опыт? 
— Павел
Ну, я учился в лайк центре у Аяза Шабутдинова, я учился в рамках книг Высоцкий консалтинг.
— Надежда 
А вот вы учились о Аяза. Можете выделить, что понравилось, что не понравилось в обучении? 
— Павел
Ну, понравился вообще системный достаточно подход от условно говоря маркетинга, продаж до... Ну, там маркетинг-продажа в основном был. И такой достаточно глубокий подход. Понравились те моменты, которые давали, правда это уже было давно, но в тот момент я не разбирался в бизнесе, поэтому это мне дало определенную системность, понимание того, какие есть сферы, на которые стоит смотреть. 
— Надежда 
Поняла. Когда вы осваивали бизнес, когда вы начинали после работы в банке, какие были проблемы, с которыми вы сталкивались в ведении бизнеса, на которые вам не хватало знаний? 
— Павел
Маркетинг, продажи. Потому что я больше, у меня был высокий опыт процесса производства или процесса, ну любых выстраивания бизнес-процесса. В бизнесе один из ключевых моментов стал это привлечение лидов, выстраивание, построение продаж и поиск новых источников трафика, то есть источников лидов. Я бы так сказал. И еще плюс найм.
— Надежда 
А как в итоге решали эту проблему? 
— Павел
Ну как бы обучался, изучал всякую разную информацию на эту тему, в том числе обучение мы были. Плюс, наставники были те, кто меня позвал, они были в бизнесе, и они мне информацию тоже давали. 
— Надежда 
Если вы уже сказали эту информацию, но вот чуть точнее хочется копнуть, где собираете информацию нужную для решения проблем? То есть какие каналы? 
— Павел
Ну, я подписан на Высоцкого. Я подписан по маркетингу, продажам. Сейчас я посмотрю. Я подписан на всяких Дмитрий Лидовских экспертов, кто занимается маркетингом. Я подписан на того. Ну короче, эксперты разные, которые занимаются маркетингом и продажами. Я бы сказал, у них, плюс, я сейчас черпаю информацию, ну, всякие разные из того, что попадается, выходит мне какие-то статьи, рассылки, в том числе, я изучаю. Я бы так сказал. Прямо каких-то супер конкретных нет. Вот у меня есть определенные люди... Плюс бизнес-сообщество. Я состою в бизнес-сообществе, там тоже какие-то мероприятия проходят, что-то новое для себя черпают. Ну и обучение прохожу периодически какие-то, где мне хватает знаний, и вижу интересное предложение.
— Надежда 
Какого формата обучения чаще всего проходите? Как часто проходите? 
— Павел
Уф, ну, мне кажется, может быть, раз-два раза в год. Именно прям такое какое-то основательное обучение. Формат – это обычно месячное, либо... Ну, вот сейчас мы там в Высоцкий, там, салон, когда-нибудь там, годовое обучение. 
— Надежда 
То есть, вы обратились к Высоцкий Consulting?
— Павел
Да, оно у нас давно было куплено, просто у нас руки не добирали, сейчас уже время поджимает, поэтому надо пройти. 
— Надежда 
Ага. А как вы выбрали? То есть это был... Немножко алгоритм принятия решения. То есть как пришли к этому обучению? 
— Павел
Ну, потому что у нас есть понимание админ технологии, на котором в том числе работает Высоцкий. Админ технология в рамках ну, там инструментов, которые у них есть, ценный конечный продукт, орг схема и прочие-прочие вещи. Мы это делали сначала по наитию, потом подключили консультанта для того, чтобы он нам дал больше информации, потом уже зашли на обучение еще Высоцкого, он был глобальным, системным. Мы понимали, что это важно для нашего стратегического развития. Вот примерно так. 
— Надежда 
А почему именно Высоцкий? Были ли аналоги или шли напрямую?
— Павел
Ну, были аналогии, там Фролов был есть, ну, Высоцкий он прям как-бы лидер рынка, как на тот момент в части админ технологии был. 
— Надежда 
Сюда же вопрос. Какие для себя ставите критерии доверия, когда идете на обучение? 
— Павел
Проверенные технологии, как на мой взгляд, кажутся, и результаты, какие-то кейсы успешные. В данном случае с Высоцким была понятна проверенная технология, которая мы были уверены в ее результате, знали, что Высоцкий по ней работает, просто он это все упаковал, доходчиво разъяснил, разбил на логические блоки. Поэтому здесь было такое решение. Если какой-то непонятный для меня продукт, ну обычно с большей точки зрения доверия человек, когда знаешь, иди же за ним, понимаешь, что да, это интересные мысли, и скорее всего они работают, плюс кейсы, то да. Принимая решение, что можно попробовать. Ну и плюс цена, конечно, тоже влияет. Потому что если слишком высокая цена и непонятно для меня человеку, скорее я откажусь.
— Надежда 
А от чего зависят понятия слишком высокой цены?
— Павел
Для меня, наверное, понимание того, что заявляют в рамках программы, что я получу. Ну и плюс возможности. То есть насколько быстро купить инвестиции и насколько вообще я могу сделать это своими силами, без привлечений. То есть я смотрю, что дается, если, в полном гаере, как мне кажется, я могу сделать это сам, с усилиями команды, то что предлагают, и цена достаточно высокая, то я сработаю в пользу команды или найму какого-то человека за эти же деньги, который вот это все сделает, который будет чисто под нас работать. Если, ну, как бы, понимаю, что у нас таких компетенций нету и человека так просто не найти, то, ну, интересно войти в это и быстро получить нужную информацию, нужные данные.
— Надежда 
Окей, интересно. Немножко в другую сторону вопрос. Какие сейчас амбиции у вас как предпринимателя? Какие цели для компании ставите? 
— Павел
Ну, сейчас мы хотим вырасти как минимум в три раза с точки зрения хода направления автоматизации. И соответственно, мы ищем какие-то инструменты для того, чтобы организовать этот рост. Мы его декомпозировали, есть понимание, как вырасти. Но сейчас просто работаем конкретно над инструментами, которые эти декомпозированные цифры позволят достичь. В принципе, всё, что в части обучения, либо этих инструментов, обучение в том числе инструмент, если он помогает достигать этой цели, то да, интересно.
— Надежда 
В этом видении цели и будущей картины компании хватает знаний во всех категориях, во всех инструментах? Или вот здесь тоже планируете обращаться к обучению? Именно постановки целей или инструментов достижения цели? В инструментах достижения вашей цели.
— Павел
Ну, не всегда хватает знаний, где-то мы обращаемся. Например, в начале года я проходил обучение по маркетингу в части правильного проведения проблемных интервью, диагностик, связок рабочих в маркетинге, который в целом меня какие-то вещи применил, изменил структуру продающей встречи, провел какие-то проблемные интервью, выявил, что важно для клиентов, исходя из этого изменился маркетинг в какой-то степени. То есть, вот пример того, как мы уже это использовали. 
— Надежда 
Супер. А вы, получается, то, что обучаете, то, чему обучаетесь, внедряете сами или внедряете в свою команду? То есть вы говорите, что интервью проводили сами? 
— Павел
Ну, что-то я беру на себя, как человек заинтересованный, что нельзя делегировать. Мне самому было интересно пообщаться, словно говоря, там с предпринимателями, понять их потребности, задачи, потому что если я не буду понимать, то я не смогу это передать команде. А потом уже конкретные... И плюс, надо опробировать на себе какие-то вещи, там, условно говоря, проблемные интервью и диагностики я делал и, условно говоря, продавал внедрение, в том числе через себя проводил, чтобы потом показать, что вот, ребята, если делать так-то так-то, это проверено, это работает. Все, вот, как бы, и передаю уже на команду, мэнеджерам по продаже передал информацию, они начали использовать. Или маркетинг передал, какие-то де… Ну маркетинг я сам не делал, там, условно говоря, делали уже конкретные люди, я просто смотрел на результаты, анализировал, работает, не работает, что работает, оставляем, что не работает. Убираем, ну вот в таком формате. 
— Надежда 
А по результатам кастдева клиентов, какие основные позиции потребностей у предпринимателей? 
— Павел
Ну, наверное. Именно в части автоматизации мне было интересно. Это увеличение продаж. Это первое. Второе. Это проблематика, связанная с контролем персонала, управлениями проектами, задачами. Третье. Это автоматизация иных процессов, в частности, производства. Четвертое. Это контроль качества, анализ отзывов, контроль качества продукта и Ну да, это больше тоже к аналитике, то есть аналитика на основе цифр. Анализ цифр и принятие решений. 
— Надежда 
Интересно, это пересекается с моими целями тоже в интервью. Вы уже сказали про маркетинг и найм, как две основные ниши, которые вы прокачиваете своей компетенцией в них. Есть ли еще какие-то темы, какие-то навыки, компетенции, которые вы хотите развить?
— Павел
Ну, наверное, есть какое-то стратегическое видение. Пока не понимаю как, но условно говоря, так как я сейчас больше хочу заниматься задачами более стратегическими, но мне приходится заниматься задачами операционными, потому что нужно выйти на определенный уровень с точки зрения дохода, нужной нам точке беззабыточности и прочие вещи. А вообще хотелось бы развивать стратегическое видение, решение стратегических вопросов, правильный поиск идеи, куда фокусироваться. Вот это бы помогло.
— Надежда 
То есть выйти из операционки, как выйти из операционки, интересно? 
— Павел
Ну не то, чтобы как выйти, как выйти, мне есть понимание. Мне скорее, наверное, интересно, как развить в себе стратегическое видение для поиска каких-то новых идей и вот этого... их какого-то тестирования быстро. Вот стратегическое видение в себе развитие. Тенденции каких-то, развитие продуктов какое-то. То есть то, что может сделать прорыв. Поможет сделать прорыв или масштабироваться дальше. 
— Надежда 
Здесь поняла. У меня два вопроса в формате блиц. Какой формат ближе, наставничество личное или групповой?
— Павел
Ну, с точки зрения наставничества, ни от такого супер-опыта не было. Группового было. И там, и там есть свои плюсы. Но мне кажется, наставничество, возможно, эффективнее будет. 
— Надежда 
А онлайн или офлайн? 
— Павел
Онлайн точно. 
— Надежда 
А почему? 
Ну, мне офлайн, вот это вот, если ездить куда-то, мне не очень. И вообще быстрее, что в любой момент. Так проще, оперативнее связаться в любой момент, подстроиться легче. 
— Надежда 
Окей. Вы говорили, что есть обучение, что разные обучения проходите. Тоже быстрый вопрос. Какая продолжительность обучения для вас оптимальная? 
— Павел
Где-то, наверное, месяца два, не больше. Это идеально. все остальное очень долго сложно для меня. Ну и слишком короткое тоже неэффективно, потому что там пытаются впихнуть очень много всего, и не успеваешь это внедрять. Слишком быстрый темп, то есть не успел ты и одно сделать, там уже второй контент подошел, и надо уже что-то по нему делать, и получается ты вроде бы как бы прошел. Но когда обучение заканчивается, ты начинаешь вот это вот всё внедрять, пытаться, а в этот момент ещё какие-то задачи поступают. И получается, что не факт, что ты вернёшься к этому всему, что ты изучал. Конечно, что-то останется, но эффективнее для меня это хотя бы два по месяц спокойного темпа, когда чёткие понятные задачи, ну, материал, понятные задачи на неделю, результат по недели. И всё зависит от объёма, то есть, условно говоря. Чтобы было понятно, что ты за эту неделю это сможешь переварить, потому что понятно, что можно сделать обучение не за два месяца, но там набить столько-то, что ты за два месяца это тоже не изучишь. Поэтому здесь именно должна быть такая целесообразность, баланс между материалом и практическими заданиями, которые ты реально можешь сделать.
— Надежда 
Угу, поняла. Тут мы... Тут я всё поняла. Здесь вопрос, наверное, логики покупки. Покупки, я уже спрашивала один вопрос на эту тему. При покупке, допустим, обучения, сколько вам требуется времени на то, чтобы принять решение? 
— Павел
Ну, если это человек, которому я доверяю, то не прямо много. Если новый для меня человек, то может быть и долго, может быть и месяц, может быть и несколько месяцев. 
— Надежда 
А что становится решающим фактором? 
— Павел
Ну, понимание выгоды от этого обучения для себя. То есть у меня всегда такое какое-то сомнение в плане того, что возможно то, что человек предлагает, я и так знаю. Вопрос, это действительно мне сейчас поможет, или то, что он говорит, я и так знаю и могу сделать сам?
— Надежда 
То есть выгода для вас будет? 
— Павел
Да, да, да. Ну да, это первый момент. Второй момент, насколько еще это попадает в мою текущую боль. Если у меня прям с этим боль, и в этот момент этот человек попадет, то, скорее всего, вероятность покупки будет больше. Ну, условно говоря, в тот момент, когда я покупал обучение маркетинга, мало того, что человек был для меня знакомый, но и в тот момент мне не было понятно, на что же делать упор в маркетинге, вот как раз это было как бы решение.
— Надежда 
Вы сказали про выгоду. Тут хочется со стороны позиционирования спросить, допустим, мы говорим о качестве продукта. Как бы вы декомпозировали понятие качества, именно обучение по бизнесу? Вы сказали выгоду, результативность бизнеса, это после ваших затрат и времени на результат. Как вот еще декомпозируете качество?
— Павел
Ну, то, что применив это, можно получить, ну, получаешь конкретный результат, понятно? Это точно даст результат смиримый, и это подтверждено какими-то реальными примерами, реальными кейсами. Можно пообщаться с этими клиентами, ну, для меня, например, если я, в том случае, наберу какого-то клиента и спрошу напрямую, там, а что он дал, а что конкретное, и он что-то скажет, что в ней это, конечно, даст больше понимания. Тут мы уже всё спросили, сейчас секунду.
— Надежда 
Если бы вы выбирали онлайн-курс, у вас было бы несколько вариантов. Вы сказали, что между двумя курсами, по каким критериям вы выбирали и как бы сравнивали их?
— Павел
Ну, во-первых, знаю, не знаю, человека, наверное. Первый. Второй момент, наверное, это содержание курса, насколько оно отвечает моим текущим задачам. Третье, насколько есть кейсы, и можно получить обратную связь по этим кейсам напрямую у тех, кто проходил это обучение. еще бы я бы туда посоветовал. Я посмотрел, как выключаю. Цена тоже была. С игралой решений. Ну, наверное, это что-то новое, вот, мне кажется. 
— Надежда 
Ага. В обратную сторону, какие есть стоп-факторы, чтобы точно оттолкнуло и не выбрали бы?
— Павел
Ну когда слишком какие-то, наверное, нереальные для меня какие-то обещания. слишком голословные или слишком многообещающие, я бы задумался, насколько это вообще реально. Наверное, вот это бы оттолкнуло. Слишком агрессивные продажи тоже бы, наверное, заставило задуматься, если бы меня пушили как-то сильно. Ну, наверное, вот это, что первое на вон приходит. 
— Надежда 
Последний вопрос этого блока. Если бы сейчас была бы возможность обратиться за помощью к эксперту широкого профиля с большим предпринимательским опытом, с каким запросом бы сейчас к нему пришли?
— Павел
В целом сейчас мне понятно, что делать. Я, наверное, сейчас наоборот как раз стараюсь фильтровать моменты, связанные с тем, что мне нужно сфокусироваться и сделать то, что у меня стоит в целях и задачах, и получить результат, прежде чем смотреть что-то дальше. Какие-то я для себя выявил понятные действия, которые мне нужно сделать по результатам которых я должен сделать какие-то выводы и уже дальше. У меня сейчас такого открытого вопроса нет. Параллельно я веду исследовательскую деятельность по внедрению новых продуктов. Возможно, в этом моменте я бы с кем-то советовался в плане того, что стоит ли сейчас в текущей ситуации выводить этот продукт, например, на рынок, как его вывести оптимальней всего с учетом, что есть текущая деятельность. Вот такие вопросы, наверное. То есть возможности для масштабирования за рамками тех действий, которые есть. Насколько это целесообразно, насколько это не вызовет расфокусировку, потому что есть текущая деятельность, возможно, подтверждение того, что я все делаю правильно, например. 
— Надежда 
Окей, поняла. Вашего опыта обучения на курсе усиления мощности предпринимателя. Вопрос такой, как пришли на курс? Понятно дело, что по приглашению здесь скорее со стороны, почему согласились. 
— Павел
Ну, есть у меня позиция, что если тебе дают... Ну, что-то приходит, какое-то предложение, я как всегда говорю да. Почему бы нет? Я согласился к тому, что для меня это в любом случае. Возможность пообщаться с человеком, у которого есть крутой кейс, возможность пообщаться с такими же людьми, и с точки зрения трудозатрат времени это не так много, поэтому мне это было интересно. 
— Надежда 
А были ли сомнения какие-то? 
— Павел
Да нет, в тот момент не было. 
— Надежда 
А насколько были уверены в выборе продукта? Какие факторы послужили, чтобы принять утвердительное решение? 
— Павел
Ну, мне здесь, так как я заходил бесплатно, поэтому у меня каких-то сомнений не было. Возможно, если бы это стоило сколько-то денег, то я бы начал думать. А так как это возможность в таком формате поучаствовать, то там никаких даже сомнений не было. Там однозначно да, окей, ничего не теряющее. Почему бы нет?
— Надежда 
Были ли какие-то ожидания от курса? Если да, то какие? 
— Павел
Ну да, были ожидания, наверное, с точки зрения того, что я получил. В тот момент у меня также были вопросы по поводу маркетинга, продаж, усиление вот этого всего, масштабирование. Наверное, хотелось бы закрыть вот эти.
— Надежда 
А насколько по 10-балльной школе ожидания оправдались? 
— Павел
Ну, в целом, скорее они оправдались от именно личного общения с Юрой, именно в рамках нашей там, за рамками курса, просто встречи, где я там задал свои вопросы, проговорил свои какие-то моменты, и вот это мне дало больше, больше пользы, на мой взгляд. Ну плюс именно ещё взаимодействие с группой, какое-то вот общение, участие в вот эти вот пятничные истории, где надо было потом поделиться, вот это вот мне дало, как бы, пользу. А материал, который был в программе, ну, мне был знаком, потому что это админ технология, и у нас часть этих инструментов были внедрены, поэтому для меня это было такое, понятные инструменты, которые в очередной раз показали мне важность этих инструментов и то, что нужно продолжать их внедрять.
— Надежда 
Есть, что хотелось бы подчеркнуть, что особенно понравилось в обучении, помимо, если не брать в счёт эти ваши личные встречи с Юрием. 
— Павел
Мне понравились именно групповые встречи, мне понравилась вот эта игровая история, что награждали, она мне мотивировала как-то, ну так, задаривала, вот, двигаться, вот это мне понравилось в части, именно организации.
— Надежда 
То есть введение вот это вот приза за активность вас мотивировало быть активным? 
— Павел
Да, правильно. 
— Надежда 
А есть что выделить, чего не хватило в обучении? 
— Павел
Ну, мне, наверное, не хватило немного структурированности вот этих вот встреч. И, наверное, вот это само обучение, оно достаточно было обширно, в принципе, я в обратной связи писал, то достаточно сложно за такой период освоить так много инструментов. И так как я человек подготовленный, мне ложилось. Но у меня были четкие переживания, что человек, который первый раз это увидел, для него реально будет сложно выйти с обучения, уложив все это, весь этот концепт, который Юра заложил в рамках этого месячного курса. 
— Надежда 
А как бы вы это видели? Уменьшить объем инструментов или увеличить время? 
— Павел
Тут сложный момент такой. Я даже не знаю, я не думал. Ну точно, если говорить про тот материал, который он заложил, я бы увеличил время и прорабатывал бы каждый инструмент глубже. Либо выбрать какую-то область и в рамках нее действовать. Либо дать общее представление, только эту область затравить. Не копая глубоко, но в этом случае боюсь, что результат не будет.
— Надежда 
Ваше мнение, насколько этот продукт хорош по качеству? 
— Павел
Для человека, подготовленного, на мой взгляд, нормально, если углубить как-то именно разбор конкретной темы. Возможно, какие-то там именно практические задания в отношении каждого блока. Первого отделения, второго отделения, третьего, прочие вещи, чтобы это усваивалось и человек мог прорабатывать какие-то моменты, потому что через задания в отношении этого инструмента конкретного материала бы еще лучше уходилось. И если человек не подготовлен, мне сложно сказать, это лучше вот именно спросить тот, кто не меня знаком с технологией.
— Надежда 
Если бы вам сейчас такой продукт предложили, что бы вас могло бы зацепить, а что могло бы оттолкнуть?
— Павел
Сейчас предложили бы такой продукт. Наверное, зацепить могло то, что, в принципе, возможно, я не знаю. Для меня что-то новое я увижу там, чтобы не встречал еще у других. И то, чтобы, наверное, закрывало мою боль текущую. В частности, продаж, например. Оттолкнуть, ну, наверное, если бы все понятно, то скорее я бы не зашел, потому что мне и так все понятно. Пока мне это не актуально. Наверное, так. Возможно, меня бы заинтересовало еще какое-то там личное погружение в мою область, разбор какой-то, может быть, конкретно моего бизнеса, конкретно каким-то наставничеством. Возможно, это у меня заинтересовало. 
— Надежда 
Формат личных консультаций, да? Вы уже подчеркнули, что они для вас были более продуктивны, чем в вашей встрече.
— Павел
Ну да, если бы в таком формате, мне кажется, мне бы зацепило, оттолкнуло, в принципе, узнаваю, и не отвечает моим текущим потребностям, то я бы скорее отсек, потому что сейчас очень много информации и вот именно желание концентрироваться. Потому что именно сейчас основная моя проблематика — это как раз убрать всё лишнее и успевать делать. Потому что идей куча, и тут очень важно сфокусироваться на конкретно том успешном действии, которое принесет результат. А реальность такова, что ты вот только сфокусировался, поступила какая-то новая информация, я не знаю, курс предложили, и ты что-то прочитал, и у тебя это вызывает опять состояние непонимания. «Господи, а я то делаю и не то, а это действительно та точка приложения усилий». И ты можешь прям опять тебя куда-нибудь выкинуть, ты опять что-то начинаешь заново, какое-нибудь действие, я не знаю, коздев опять начинаешь сделать 25 раз, потому что кто-то сказал, что надо делать по-другому, и опять не доходишь до того ключевого действия или не доводишь его до конца. Поэтому я сейчас стараюсь сфокусироваться и не переключаться, потому что иначе просто не доводишь до конца то, что начинаешь, и, соответственно, из-за этого и не получаешь результат, на который рассчитываешь. 
— Надежда 
У меня последний вопрос. Тут мне нужен ответ в формате цифры. По 10-балльной шкале от 1 до 10, насколько вы готовы рекомендовать это обучение, усиление мощности предпринимателя своим друзьям и знакомым?
Но в таком виде, в каком оно есть сейчас, наверное, где-нибудь на 7. 6-7.


Респондент 6. Петр, владелец сети кофеен и ресторанов
— Надежда 
Первый вопрос, он вводный, поэтому тут можно одни сложно отвечать. Он нужен для составления профиля респондента. Ваш возраст и где вы прерываете? 
—Петр
Мне 36 лет, я Санкт-Петербурга. 
— Надежда 
Профиль бизнеса и количество сотрудников предприятия? 
—Петр
Общественное питание, 210 человек.
— Надежда 
А ниша бизнеса?
—Петр
Кафе, ресторан. 
— Надежда 
Сколько лет существует бизнес? 
—Петр
11 лет. 
— Надежда 
И годовая выручка, то есть уровень дохода компании? 
—Петр
Не хотел бы сказать, если бы. 
— Надежда 
Хорошо, это окей. Следующий блок, он уже состоит из открытых вопросов. Можно отвечать мне односложно. Во-первых, расскажите, как вы стали предпринимателем, как вообще к этому пришли?
—Петр
Первый бизнес я открыл в 2000-м году. Первое общественное питание. Всегда хотел заниматься своим делом, не хотел идти работать по найму. Была интересная тема кафе-ресторанов. Ну, сам как бы всегда любил ходить есть в общественные места и резал своим делом. Ну, да, соответственно, вот всегда была интересная сфера, а то у собственного бизнеса... А, значит, я говорил мысль, что если это было бы не общепит, то это все равно был бы какой-то другой бизнес, потому что не хотелось идти работать самим. Глобально, изначально хотелось что-то свое, а не хочется работать на кого-то. 
— Надежда 
А для того, чтобы вот быть предпринимателем, для того, чтобы вести бизнес, вы чему-то обучались специально? 
—Петр
Я закончил Высшую школу менеджмента. Дальнейших курсов я не заканчивал, всё методом проб и ошибок, на собственном опыте. Да, ничего не делал. Хотя, на самом деле, по-моему, я заканчивал какой-то курс в школе Генуа «как открыть своё кафе», что-то такое было. Но он был абсолютно невнятный, и никак мне особо не помог. 
— Надежда 
То есть на уровне обучения даже онлайн-курсов ничего не проходили? 
—Петр
Не, ничего. 
— Надежда 
А почему? Почему не проходили?
—Петр
Ну, во-первых, это был 2013 год. Не то чтобы тогда онлайн-курсы были сильно развиты, вообще не развиты были. Ага. А во-вторых, ну, я как бы не фанат онлайн-образования. Угу. Мне это как бы скорее, может это как бы человек старой формации, ну или плюс это вот я говорю, что как бы я, наверное, вас старше сильно. И мы как бы привыкли все оффлайн еще делать. Это сейчас как бы онлайн, это такая классика. А до этого, ну, не всегда так было, скажем так. Ага. И... Ну и вот, собственно говоря, ну, то есть две причины. Первая, не было, в принципе, как бы онлайн-образования на тот момент. А вторая, я скептически отношусь к онлайн-образованиям. А третья, я понимаю, что как бы практика и бизнес по-настоящему мало, кто готов делиться в необходимом объеме. Ну, то есть никто все равно не расскажет там какие-то вот нюансы, которые ты поймешь только сам в открытых заведениях. Не знаю, вот тот же финансовый учет кафе – это абсолютно индивидуальная вещь, как кто читает финансы. Стоит понять, что есть какие-то отчеты при бюджетном рынке, интервью, какие-то скандалы начетности, бухгалтерские. Но поверьте, учет реальных цифр, управленщики учет финансовый каждый под себя адаптирует сам. Ну и это вот именно там учителевская условная сложная табличка, которую сам для себя каждый придумывает, настраивая под себя.
— Надежда 
Ну, с офлайном образованием, так понимаю, такая же история, что вот офлайн тоже нигде не обучались? 
—Петр
Нет, я лично не обучался нигде. Ну, вот кроме высшей школы менеджмента, нигде не обучался. Но там тоже как бы далеко от практики бизнеса было абсолютно. 
— Надежда 
Ну да. Окей. А как вообще осваивали вот ведение бизнеса? скорее с перспективы какие проблемы были ли проблемы с которыми вы сталкивались и вам не хватало знаний их решить 
—Петр
очень было много проблем и очень много было не хватки знаний основной как бы метод решения проблем был разведка боя мы как бы первый год когда открыли заведение сами стояли обслуживали гостей разбирались в кассовом учете закупки продуктов ну то есть мы первый год с ребятами мы сами работали администратором в своем кафе. И это было важно почерпнуть, что было скорее не с тем, что у нас денег не было, а нанять какого-то администратора, а скорее с тем, что хотелось самим контролировать эти процессы, делать идеальное заведение, стараться во всем, общаться с гостями, получать быстро обратную связь. Ну и вот это вот как раз и было по факту обучение такое. Только уже на уровне того, что ты для этого свое заведение.
— Надежда 
Мне очень импонирует такой метод, когда начинают бизнес, чтобы прощупать самому. Я тоже видела такие… 
знаний их решить 
—Петр
Тут есть обратная сторона медали, что ты не можешь создать что-то сразу глобальное, большое, мыслить масштабно. То есть ты спускаешься до уровня такого местного хозяина лавки. Но у этого подхода есть плюс и минус. Минус в том, что ты не создашь какой-то большой сетевой бизнес, скорее всего. Ну или создашь, но это такой долгий путь. 
— Надежда 
А сможете назвать примеры проблем, с которые вы сталкивались, на которые не хватало знаний? 
знаний их решить 
—Петр
Ну, точно, абсолютно бухгалтерский учёт налогообложения, процесс закупки, регистрация кассы. Ну какие-то нюансы по технологии, приготовления, найм персонала, закупка инвентаря, максимально точечные прикладные знания отсутствовали полностью. И такого глобального, того, что, например, не хватало юридических знаний, есть там вообще ограниченная ответственность, какие нужны документы для открытия кафе, какие вообще платится налоги для будущего бизнеса. Просто этого нам в ВШМ никто ничего не рассказывал, хотя мы вроде были на бизнес-обучении. Ну там как согласовывать договоры аренды было даже не понятно. Ну вот юридические, налоговые, да и финансовые, да на самом деле все по факту. То есть, условно говоря, мы открывали заведение, мы не понимали, какая норма рентабельности, вот сколько нормально общепит зарабатывает процентов прибыли. Ну, как бы я сейчас могу вам сказать по факту, что для нас там норма рентабельности 20%. Ну, это как бы эмпирическим путем собранная метрика за годы работы, понимание того, как строят бизнес. Ну, изначально, как бы вот я не понимал, что это же сколько зарабатывает на кафе.
— Надежда 
Вы сказали, что собирали эмпирическим путем через методы пропы и ошибок. Были ли еще какие-то методы сбора информации для того, чтобы проблемы решать? 
—Петр
Да, были различные попытки интервью с теми, кто уже открыл свои кафе. Ну, просто искал того, кто мне познакомится с действующим владельцем, который может проконсультировать. Ну, то есть какие-то экспертные, глубинные интервью с теми, кто уже прошел тот путь, который мы планируем пройти в этом бизнесе. Это было полезно. 
— Надежда 
Это очень похоже на формат вот сейчас личных консультаций. 
—Петр
Ну да, да, да, да, да, так и есть. 
— Надежда 
А какие ваши амбиции как предпринимателя, какие сейчас цели для бизнеса вы оставите?
—Петр
У нас есть определенный стратегический план по открытию нового формата заведений. Мы его сейчас встроим, в июле запустим. Нет никаких четких параметров по цифрам, чтобы мы хотели достичь какого-то оборота. Но есть просто понимание, куда двигаться в плане концептуального развития заведений. То есть понимаем, что как обновить, какие места будут востребованы, какие нет, где мы хотим открываться, в каких городах, в какие районы города, какие блюда подавать. Ну, примерно на таком уровне. 
— Надежда 
Вот исходя, допустим, из этой цели, есть ли какие-то темы или компетенции, которые вы чувствуете, что хотели бы овладеть, прокачать?
—Петр
На самом деле скорее нет, чем да. Немножко у меня сейчас так и появится, что я все знаю, все умею, но она всегда ложная. Но мне скорее не хватает хорошей команды, нежели понимание того, как делать. Ну, там, команды, инвестиции, помещений не хватает скорее ресурсов, нежели компетенций. У компетенций я более того уверен в своих компетенциях настолько, что я там даже как бы готов как-моду что-то рассказать. Ну вот у меня даже был есть вопрос, как отчет САКФ за 5 дней. Ну не за 5 дней открытый, а за 5 дней лекция. Ну я его даже... Ну я его могу скинуть потом, да, если как-то не было.  В прошлый раз я прочитал много лекций, и сейчас ясные поляне меня зовут Леонид Дзерлоткос. Мне просто интересно, как самореализация такая. И очень много разных молодых компонентов, которые тоже компетируют, вспоминают свои вот эти почёмки, когда ты не понимаешь, что сейчас начать. Для меня такая социальная миссия важна. Ты просто понимаешь, что хочется какой-то реализации помимо денежной. То есть там еще одно заведение, еще одно кафе не так мотивирует заработать какие-то деньги, не так мотивирует какой-то плат, обучение кому-то, помощь кому-то. Ну это как бы вопрос про реализацию. Это не финансовая мотивация, а реакция. 
— Надежда 
То есть правильно я понимаю, что по большей части вы не чувствуете сейчас нехватку каких-то знаний? 
—Петр
Сейчас не чувствую. 
— Надежда 
А вообще, как прокачиваете? 
—Петр
Мне не хватает иногда обмена опытом среди предпринимателей, понимание того, как у кого устроено, кто как того, какие схемы оптимизации используют, не знаю, кто где там. Ну, какие-то вот интересные решения мне не хватают. Мне не хватает какого-то дискуссионной площадки, клуба среди моих коллег. Ну, я там достаточно активно социально веду свои там сети, блок веду про бизнес, телеграмм. Мы там как бы какие-то темы понимаем, общаемся. Но вот мне вот этого не хватает. То есть вот горизонтального обмена опытом с коллегами. Скорее. Не то что вот какого-то там обучения в какой-нибудь бизнес-школе, где я там учусь ресторанного менеджмента. А в Карее просто вот практического обмена опытом попадают. 
— Надежда 
То есть это что-то в формате бизнес-клуба, бизнес-сообщества? 
—Петр
Да, да, да. Возможно, да. Смогли просто каких-то вот панельных, где в ткусе кладут стол, например, даже. Не ладно. Ну, сейчас 16 мая Фонтанка.ру делает кладут стол, предприниматель, там по вопросу кадрового голода. Вот я на этот ивент вообще с радостью пойду. Мне интересно, где вот ребята берут там линейный персонал. Вот такие ивенты вот очень полезны для меня. 
— Надежда 
Поняла. Ну, то есть сможете ли мне сказать, как вы сейчас... Где вы сейчас черпаете знания? То есть откуда вы их прокачиваете? Что читаете, что смотрите? 
—Петр
В основном, в плане на самом деле просто общаюсь с коллегами, смотрю разные новые места. Для меня как бы в ресторанах важно очень бенчмаркинг. Я люблю смотреть новые места, что-то оттуда принимать. Вот недавно я в заведении увидел, что ребята в похожем сегменте принимают заказы с помощью мобильного телефона. Отписываю, что это, бумажка заказ. Сразу забываю, закажет мобильный телефон. Соответственно, заказ попадает сразу на кухню, мимо вот, после системы. Вот, и вот я, например, подумал, что нам тоже было прикольно перейти на такую систему. Вот, как бы я почувствовал ранее, то есть это просто, ну, просто это дело у конкурента. Ага. А так как бы, я не верю, что в ресторан-бизнесе в России есть прямая конкуренция, она сделана просто... Скорее как бы ты должен просто делать хорошо свое дело, то что ты как бы... не сильно как-то боремся за одному гостю, между двумя как правило. Не так это все и стало.
— Надежда 
Интересно вывод, я бы там не думала. 
—Петр
Ну, если ты делаешь хороший продукт за адекватные деньги в сервисе, то у тебя будет всё в порядке, без относительно того, сколько у тебя конкурентов. Нет, ну это и есть конкуренция, безусловно, но она не прямая. Это не то что конкуренция, когда ты там на озоне две шторки на ванную конкурируют по цене 100 рублей. Ну, понимаете, наверное. Запутанно начал говорить, но, думаю, понятно. 
— Надежда 
Немножко сместим тему разговора. Пока все, что я вижу, нить разговора, что вы не обучаетесь где-то конкретно, у каких-то людей. Есть столько в формате, что спросить у предпринимателей. А насколько вы вообще доверяете этой помощи извне? Какие у вас есть критерии доверия? 
—Петр
Я на самом деле чуть-чуть у вас поправлю. Я на самом деле езжу на курсы. Я в школе Новикова, тренируюсь в школе Москве. Последний был вообще там культурный курс, бизнес, это был такой достаточно странный опыт. Я в принципе обожаю учиться, это видимо история всех, кто заканчивал ВШМ, что так много приходилось исключиться, что это, видимо, на всю жизнь остается вот это вот желание чего-то поглощать. Но я просто понимаю, что для меня практически вот вот практическое применение намного полезнее. А как вот я, а как критерий достоверности знаний, это просто ну уровень заведения, все, вижу классное заведение, успешное, но вот я вот как-то стараюсь ему соответствовать или спрашиваю владельцев этого заведения, как у него, что устроено, в чём его эффективность, почему он так сделал. Ну, понимаете, да. То есть я, условно говоря, иду не в кафе в Купчино изучать, а в какой-то классный итальянский современный ресторан. Ну, условно говоря, так. 
— Надежда 
Получается, что вы ездите... То есть всё-таки ездите на какие-то... Это форумы какие-то? Какой это формат?
—Петр
Не, не, не, формат очень неформальный. Просто что ты с кем-то там... Ну, мы так или иначе все друг с другом знакомы, там, через, там, ну, там два рукопожатия. И ты можешь спокойно там написать кому-то, слушай, вот там,  мне вас посоветовали. То-то вот хотел спросить, а как у вас это сделано? Ну или там на каких-то профильных площадках пересекаешься там. Ну, есть там несколько порталов ресторанов, которые организуют конференции, там, не знаю, какой-нибудь там журнал-ресторан организует там какой-нибудь панельную дискуссию. Ну вот я там приеду, все участники круглого стола, так или иначе друг с другом будут знакомиться. Если я вижу какое-то интересное заведение, которое мне нравится, которое, как бы, у которого можно какой-то опыт перенять, я, возможно, что-то спрошу. Ну, не знаю. Ну, то есть условно это всё как-то так выглядит. 
— Надежда 
Ну вот если вы сказали, что вы не поедете куда-нибудь в купчино, а вы пойдете допустим спрашивать у владельца итальянского хорошего ресторана. Ну, очень условно, да. Вот как раз какие критерии доверия здесь? Как вы выбираете таких людей? 
—Петр
А просто личное ощущение того, насколько классный бизнес. Нет, ну как бы то есть отражение предпринимателя и его бизнес. Ну, если бизнес классный, я спрашиваю, как предприятие до этого бизнеса классного дошло? Какие бест-практики можно принять?
— Надежда 
А если пофантазировать и представить, что вы выбирали бы обучение, у меня тут такие два вопроса в формате блиц, чтобы потом понять позиционирование необходимое. Вот вы бы выбрали личное, личное наставничество или групповой формат?
—Петр
Ну, наверное, всё-таки групповой формат. 
— Надежда 
Олнайн или оффлайн? 
—Петр
Точно оффлайн. 
— Надежда 
Оффлайн. Окей. Тоже хочу пофантазировать, я хочу простроить, как вы принимаете решения, если вы принимаете, вы говорили даже про те же панельные дискуссии, сколько вам времени нужно на то, чтобы принять решение, стоит ли посетить такое мероприятие?
—Петр
Да две минуты мне нужны. Ну я посмотрю состав и смотрю тему и понимаю актуально востребованный или нет. Ну чаще всего ты просто посмотришь того, кто там как. Ну я вот не знаю, вижу что круглый стол с ребятами из Sub-Zero. Слушай, я подумал, о классные ребята, блин, Женя офигенный чувак. Давно хотел с ним там обсудить кое-что, поеду с ним, ну пообщаюсь. Очень классно. Угу. Ну там очень условно так.
— Надежда 
Окей. Вопрос такой. Если бы сейчас, ну вот вам тоже фантазируем, пришел бы запрос, потребность пройти обучение, то по каким критериям вы бы сейчас себе вот этот обучение, этот курс выбирали вот именно уже в формате обучения, не дискуссия, а личное вот это вот наставничество какое-то?
—Петр
Понял. Ну максимальная приближенность в практике, да, то есть минимум теории, максимум практики в описании. Возможность задать вопросы ведущим курса. И чтобы это были именно не какие-то теоретические знания, ну, нет, чтобы ведущими там, да, учителями были не какие-то просто эксперты, да, там, ну, не знаю, просто эксперты в маркетинге, эксперты по кухне, а именно действующие предприниматели. 
— Надежда 
Окей. Очень интересно, есть такая тенденция, что вот всем важно именно действующее предпринимательство.
—Петр
Ну, потому что есть какая-то практическая часть, которую не заменить никакими теоретическими знаниями. Вот в чем проблема. То есть можно, как понимать, шарить теорию. То есть если ты как бы этого сам на практике не делал, не набил шишек, то ты не знаешь какие-то конкретные приемы, как это устроено. То есть можно всё понимать про налогообложения в теории, но пока ты сам там квартальный отчет не сдал, там не понял каких-то нюансов, ты там какие-то интересные вещи не поймешь. 
— Надежда 
Вот если опять же мы говорим про то же обучение, назовите фактор, который максимально бы вас привлек, и фактор, который вот стоп-фактор, который бы оттолкнул, который точно нет. 
—Петр
Ну, максимально привлек бы, например, там, участие какого-то вот мне очень нравятся рестораны Италия группа. И для меня там вау-фактором был бы, что Тимур владелец Италия, не помню фамилию, Новиков, или не Новиков. Нет, Тимур, короче, из Италии владелец рассказывает про свой бизнес. Для меня стоп фактор, чтобы послушать вот то просто какой-нибудь там, я не знаю... Профессор ресторанов менеджмента дает курс повышения рентабельности в пять шагов. Ну, типа мне это не интересно, но это как бы... Ну, как бы так. 
— Надежда 
Ну и последний вопрос. Если бы, допустим, сейчас у вас была бы возможность обратиться к эксперту, вот предпринимателю широкого профиля с большим предпринимательским опытом, допустим, в ресторанном бизнесе. С каким запросом вы бы сейчас к нему пришли?
—Петр
Ну как повысить рентабельность свою? Разобрать мою структуру оборота и повысить рентабельность. Как мне повысить рентабельность свою? Вот у меня есть оборот, есть затраты в обороте. как мне с этого оборота зарабатывать больше. Ну там вполне конкретные были бы запросы там про налоги, про ставки персонала, про систему бонусов. Ну не хочется подробности, но я думаю вы понимаете. 


Респондент 7. Светлана, владелица студии эстрадного вокала
— Надежда
Где проживаете? 
— Светлана
В Санкт-Петербурге. 
— Надежда
Профиль бизнеса и количество сотрудников предприятия.
— Светлана
Творческий центр у нас количество на данный момент 5, будет еще 5. 
— Надежда
Сколько лет существует предприятие? 
— Светлана
С декабря 2011 года. Ну, я думаю, вы считаете. Больше 10. 
— Надежда
Расскажите, как стали предпринимателем, как вообще к этому пришли.
— Светлана
Профильное у меня образование, собственно говоря, в Институте Герцена. Я преподаватель вокала, поэтому я и решила открыть такую студию. 
— Надежда
Когда принимали решение и в целом когда открывали, в любом случае же сталкивались с какими-то проблемами, вы чему-то обучались как предприниматель? То есть это не обязательно какие-то курсы? Где-то брали знания, где черпали знания для того, чтобы вести бизнес?
— Светлана
Смотрите, когда я открывала студию, такого направления, как студия из «Странного вокала», их практически не было. Поэтому все приходилось делать, ну, самой и по собственному наитию. Но сложностей у меня каких-то, то есть я сразу, когда я понимала, что я открою студию, я примерно понимала, как это будет. То есть здесь, по общему целому, у меня каких-то сложностей в этом не было. Просто вначале я работала сама, в последствии я стала сотрудничать с преподавателем, которых привлекала в студию. Вот и все.
— Надежда
То есть здесь больше методом проб и ошибок, нежели не проходили никаких... 
— Светлана
Не было никаких ошибок. Вот здесь каких-то ошибок, не потому что я такая уникальная, а потому что здесь очень простое ведение бизнеса, если это назвать бизнесом, деятельности предпринимательской. То есть ты просто даешь занятия, ты получаешь за них деньги, ты проводишь там, как проводишь, вот, то системе, которую ты выбираешь, ты снимаешь помещение, обеспечиваешь его всем необходимым. Если ты снимал помещение со всеми уже там договорами по пожарным моментам, то у тебя нет никаких сложностей здесь. Ты просто занимаешься, грубо говоря, из частной деятельности, переходишь уже в более, скажем, официальную. Здесь таких не было ни проб, ни ошибок, здесь все понятно. 
— Надежда
Поняла. Вопрос немножко повторяющий, но, наверное, для того, чтобы вы мне скорее подтвердили, что вы говорите. То есть были ли вообще проблемы, на которой не хватало знаний решить? Вы говорите, что всё понятно? 
— Светлана
Нет. 
— Надежда
Ага, не было. Окей. Расскажите, если это не секрет, просто какие у вас амбиции как предпринимателя? Какие цели ставите для себя? 
— Светлана
Смотрите, у нас если будет такая ситуация, то мы планируем открыть ещё одну подобную студию. Амбиций как таковых у меня нет, потому что в общем и целом я зарабатываю себе лично столько, сколько мне нужно, скажем так. То есть я примерно из той ситуации, в которой нахожусь, я работаю еще в доме культуры, и там еще у меня заработок. Но там другого вида государственная деятельность получается. Поэтому здесь в общем и целом просто хочется, наверное, меньше работать в последствии самой, сколько я работаю сейчас, и меньше контролировать. Может быть, я перейду к франчайзингу. Но на данный момент я хочу открыть еще одну точку, посмотреть, как это будет удаленно работать с партнерами, как бы, одними соучредителями этой истории. Если они хорошо будут этим всем управлять, я смогу только периодически мониторить что-то, то тогда можно масштабироваться в более большую ситуацию, переходить. Очень интересна амбиция френдчайзинга. 
— Надежда
То есть насколько часто вы об этом думаете, и когда вы думаете об этой амбиции, есть ли уже какой-то список знаний и компетенций, которых нужно набрать? Может быть, чего-то не хватает для этого?
— Светлана
Слушайте, нет, я просто проконсультировалась два раза с юристом, как правильно все делать. Примерно, я примерно понимала, что хочу включить в договор. Я примерно через интернет скачала несколько договоров франчайзинга, да. Примерно посмотрела, как это выглядит, какие условия там финансовые, и прочее, прочее, прочее. Что я должна предоставить, мне это вполне просто. У нас работает сайт хорошо, у нас работают социальные сети. И на данный момент почему мы решили вторую точку открывать? Потому что мы не справляемся с потоком. И поэтому решили открыть вторую точку. И впоследствии, если вторая точка наберется хорошо, то тогда я не хотела бы посвятить свою жизнь, потому что я наблюдаю за всеми точками слишком досконально. То есть я не хочу следить за всем, начиная от того, как работает администратор, нужна ли туалетная бумага или вода, грубо говоря, такие мелочи. Поэтому я рассматриваю вторую точку открыть сама, но с учредителями. А потом уже просто перейти на договор франчайзинга. А вообще, в принципе, если по жизни смотреть на то, чтобы я хотела, у меня всегда есть план, определенный на 10 лет вперед. Как я хочу себя видеть через 10 лет. Это было с детства. То есть, грубо говоря, 8 лет я думала, что я буду делать в 18. В 18 лет я думала, что я буду делать в 28. И, соответственно, у меня сейчас почти 38. я начинаю думать дальше, что я хочу к 48 годам. И вот поэтому я двигаюсь по этому плану, именно того, что я чувствую, чего я хочу от этой жизни. И поэтому я распределяю жизнь таким образом. То есть, наверное, вот от этого я и отталкиваюсь по собственным амбициям. То есть, по амбициям был такой термин. И чего бы я хотела от бизнеса, я хотела бы, чтобы он меня хорошо обеспечивал, я хотела бы меньше работать самой, и больше перейти в такую, скажем так, может быть, даже контролирующую, управляющую историю, учитывая, что ту ситуацию, которую я на данный момент выстроила, по собственным каким-то усилиям, Я примерно поняла, как все это делать, оно само по себе приходило и с сайтом, как мы работаем, как выкладывать материал, как работать с контентом, который в соцсетях происходит. Здесь ничего сложного, именно в моем ситуации нет. Я не завязана ни на поставщиков, ни на какой-то отдел продаж, который должен обязательно быть. У нас настолько микроскопическая эта история, настолько она проста, и здесь... Все достаточно просто делать и само, и собственно контролировать, наверное, я тоже думаю, что просто. 
— Надежда
То есть правильно понимаешь, что не возникало необходимости кому-то обращаться кроме юристов, потому что все шло по наитию, и вы вот этим вот исследованиям занимаетесь сами, да, то есть где что, информацию эту ищете.
— Светлана
Я кроме юристов никакой информации не искала, если по-честному. Даже ценообразование я ставлю просто от того, что я вот... Вижу и как я оцениваю, допустим, час времени, сколько он стоит у меня. Я понимаю, что если у меня работают девушки, которые только закончили институт профильно, что они все-таки с образованием, но без большого опыта, их, соответственно, час стоит чуть-чуть подешевле. А, соответственно, через какое-то время они набираются этого опыта. Я вижу по результатам того, что у них, допустим, ученики уже начинают становиться лауреатами, их уже приглашают выступать на какие-то площадки городские. этих учеников, значит, уровень уже достоин того, чтобы стать дороже. То есть, грубо говоря, у меня нету в этом вопросе никаких проблем. И нет, никакая помощь точно мне не нужна в этом плане. Мы настолько, видимо, маленькие, что здесь нам это просто не нужно.


Респондент 8. Наталья, владелица магазинов одежды
Надежда, добрый день. 
Возраст 47 лет, проживаю в городе Туле. 
Профиль бизнеса, количество сотрудников. Женская одежда. Я официальный представитель двух брендов в Туле. У меня в подчинении 9 сотрудников.
как сказал Розничная торговля в торговом центре магазина. Бизнес существует три года.
Как стала предпринимателем? 
Предпринимателем стало давно, еще в 2004 году. То есть сколько там, 20 лет назад. И 18 лет занимались ресторанным бизнесом. Создали семейный бизнес, создали собственный бренд, сеть. Это сеть кофеин. Такая в Туле известная очень. Ну и полтора года назад этот бизнес закончили. И поступило предложение заняться одеждой женской, мне всегда это нравилось. Рассмотрели, просчитали, познакомились с брендом, с одним, потом с другим. Ну и решили, что нравится, что интересно, и что это достаточно перспективно.
Специально не училась, то есть по образованию я педагог и юрист. Ну, для ресторанного бизнеса я получала образование кондитер-технолог, но это как бы больше для себя, чтобы понимать своих сотрудников, ставить задачи четко и разговаривать с ними на одном языке. А для розничной торговли женской одежды, соответственно, никакого обучения специального не было при открытии магазинов. Естественно, представители бренда провели какое-то обучение. Так как опыта предпринимательской деятельности и как руководителя у меня было достаточно, то с этим сложности не возникли.
То есть опыт обучения связан с ведением бизнеса. На самом деле считаю, что учиться нужно всегда. То есть это какие-то курсы, какие-то тренинги, какая-то информация из интернета от коучи, от людей, которые являются для меня авторитетом. И останавливаться нельзя. Мир меняется, поэтому нужно постоянно что-то новое узнавать, тоже меняться.
Естественно, нужно какие-то получить навыки в бухгалтерской работе. То есть есть, естественно, не бухгалтер, но понимать, что к чему, как просчитать, как составить заказ, как просчитать маржинальность, это все нужно самому предпринимателю. Ну, все это, в принципе, не обязательно это профессиональное какое-то образование. Высшее, естественно, все это можно в виде каких-то курсов, тренингов.
То есть для меня важно, чтобы мой бизнес был на таком высоком уровне, чтобы на меня равнялись, чтобы меня, наверное, как-то вот... Ну, не то что ставили в примеры, но, по крайней мере, мне не должно быть стыдно за то, что я делаю. Я хочу этим гордиться, я хочу от этого получать удовольствие. Вот. Ну, и если как цели для компании, да, то, конечно же, увеличение выручек.
Ну, как минимум, в полтора раза.
Какие темы вы чувствуете вам бы хотелось прокачать? Как предприниматель? Какие компетенции хочется развивать?
Наверное более четкое планирование в плане заказов. Но этому я со временем естественно учусь, с опытом приходит. сейчас все говорят про личный бренд. С одной стороны да, с другой стороны от этого тоже устаешь и быть очень публичным человеком. Иногда это нормально, иногда это не хочется уже, и хочется наоборот от всего спрятаться. Хочется больше практиковать как стилист, но опять же не выходя за рамки своих магазинов сильно. Ну то есть я могу, у меня одежда, соответственно, я могу там подобрать обувь, я могу подобрать бижутерию, если из того, что я предлагаю, ничего не подходит для конкретного образа. И больше практиковаться как стилист именно вот в рамках своего бизнеса. 
чувствуете ли нехватку каких-либо знаний, компетенций, которые помогли бы в управлении бизнесом? В принципе, нет, но как я сказала, что всему, наверное, нужно учиться всегда. То есть любой новый материал, любая новая информация, она важна. Естественно, там в плане моды тенденции меняются. Меняются они, можно сказать, каждые полгода.
02:23
И есть такие макро-тренды, есть микро-тренды. Человек, который занимается одеждой, модой, он всегда должен очень четко понимать все нюансы. Должен понимать, что сейчас актуально, что будет актуально там через два года, через пять лет, потому что такие прогнозы тоже есть. Или же, что вот сейчас, вот данный момент это еще пока носят, но завтра это будет никому не нужно уже.
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нужно хорошо понимать психологию клиента, потому что все мы разные и психотипы у нас у всех разные и вот чтобы покупатель стал твоим, нужно понять с какой целью, с какой проблемой он к тебе пришел, но для этого нужно опять же быть неплохим психологом.
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Наверное, я совсем не... Как сказать там... Люди многие сейчас пытаются зарабатывать на каких-то инвестициях, на куда-то вкладывать. Я вообще не про это, я ничего в этом не понимаю, не знаю. И, наверное, еще бы мне хотелось бы... Ну, больше дружить с соцсетями. Я их веду, веду... Настолько, насколько умею.
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если бы не бизнес я бы наверное бы вообще бы не вела бы их вот да если бы у меня получалось бы там ролики снимать как-то лучше монтировать и через там инстаграм телеграм вк продвигать было бы здорово но на все не хватает времени ну и не очень-то наверное хочется
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выкачиваете знания сейчас что-то смотрите читаете смотрю читаю в инстаграме смотрю различных блогеров смотрю какие-то тренинги тренинги для себя тренинги для персонала тоже с персоналом мы их вместе с сотрудниками смотрим и потом отрабатываем друг на друге на клиентах
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Конечно, это опять же возвращаемся к тому, что всё время что-то нужно смотреть. И для человека, который работает с одеждой, очень важна насмотренность. Поэтому приходится. Ну, это я делаю с большим удовольствием. Причём это касается всего, начиная от одежды и заканчивая и мейкапом, и прическами, стрижками, там, колористикой и так далее. И цветотипированием я занимаюсь.
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потому что это также неотъемлемая часть этой сферы.
Спустя два года после открытия первого магазина, решила получить обучение серьезное на стилиста. То есть я сейчас являюсь стилистом. Обучение глубокое, обучение такое комплексное. И тот курс, который я проходила, он готовит стилистов...именно для работы с клиентами, да, но моя задача была другая, мне нужно было получить знания, которые я могу использовать в рамках своих магазинов, в рамках своих брендов, для работы со своими клиентами, которые приходят ко мне одеваться. Вот, конечно, это очень полезно, нужно и интересно.
Так, как осваивали ведение бизнеса? Ну, как? По ходу были ли проблемы, с которыми сталкивались, но вам не хватало знаний их решить? Конечно, были. То есть, когда ведешь бизнес, тот, который у меня, нужно четко понимать, что будет продаваться, что не будет продаваться. Нужно планировать и закладывать то, что у тебя будут остатки и что делать с этими остатками. И, ну, хорошо, если остается там порядка 20% остатков, но, как правило, сейчас такая жизнь, ну, таких я мало знаю, у кого 20%, на самом деле остатки остаются, их много. Очень сильно мешает розничной торговле в маркетплейсе, потому что там все непредсказуемые и какие-то скидки, много левого, подделок, как бы структуры какой-то по акциям и по скидкам там нет. И соответственно, та структура, которую предлагают и требуют от нас бренды, с которыми мы работаем по скидкам и по акциям, она не всегда, чаще всего, вернее, она не совпадает с тем, что предлагают, допустим, там в Албере, Соломоды. Вот это очень сильно, конечно же, мешает. Ну и нестабильная ситуация в стране. Да, у нас чуть-чуть где-то трехануло, и сразу продажи падают. Вот. Ну и я столкнулась с темой в первый год, особенно, и в одном, и в другом бренде, что у меня образовалось большое количество остатков, гораздо больше того, что у меня хотелось бы. Но со временем к этому уже ты как бы к этому подстраиваешься и научаешься более правильно делать заказ, научаешься более правильно и более вовремя делать какие-то акции. Ну и со временем количество остатков оно мне конечно же сокращается, но не так быстро как хотелось бы. Вот. Но это вот первый год, он такой, наверное, самый тяжелый, когда что-то новое, и пока вот этот бренд, он станет в городе известным, пока люди о нём узнают.
возникновение проблемы, к кому обращаюсь. Да ни к кому не обращаюсь, самим приходится все решать, потому что в принципе никому мы не нужны со своими проблемами. И у нас очень много псевдоспециалистов в том же маркетинге, которые только говорят о том, что они специалисты.
где собираете информацию. У меня очень большой круг общения, вообще круг знакомых, и многие в Туле меня знают. И соответственно, ну, у меня всегда есть кому обратиться, задать вопросы или к чему-то там привлечь, какой-то рекламе и так далее. 
Так, каковы мои амбиции? Куда стремитесь? Каковы амбиции?
Ну, моя цель, моя задача, чтобы мои магазины, они премиального уровня, ну, средний плюс, скажем так, и премиум, чтобы они были оба в плане сервиса, чтобы та одежда, которую я предлагаю, и тот сервис, который я предлагаю, а я предлагаю чаще всего в комплексе собрать образ помочь, подсказать, решить проблему. Сейчас же чаще всего мы идем в магазин не потому, что нечего нам надеть, а потому, что есть какая-то задача. Так вот, я стараюсь всегда именно помочь клиенту решить его проблему с помощью, естественной одежды. И этому обучаем своих сотрудников. Поэтому для меня важно, какая репутация у магазина.
чувствуете ли нехватку каких-либо знаний, компетенций, которые помогли бы в управлении бизнесом? 
насколько доверяю помощи извне. 
Доверяю, но проверяю. То есть всегда собираю информацию, если кто-то что-то предлагает, то, конечно же, мне нужно обратное, вернее, отзывы и клиентов, и посмотреть результат. И понимаю, что очень много сейчас вранья. человек о себе что-то говорит в профессиональной сфере, но там чуть копнешь поглубже, ну собственно и все. Какие критерии доверия? Результаты, наверное, результаты, конечно же. И очень часто сейчас бывает такое, что не вяжется то, что человек говорит про себя, с тем, что мы видим. Это считывается очень легко, начиная с того, как человек себя ведет, как он выглядит, и, ну, обычно фальши это чувствуют.
назовите примерный портрет эксперта, кому бы вы обратились за помощью. Ну, наверное, если человек учит другого, других людей правильно вести бизнес, строить бизнес и рассказывать, что можно зарабатывать там n-ное количество денег, то, естественно, этот человек должен сам зарабатывать прежде всего, как минимум, n-ное количество денег, собственный опыт, иметь собственный бизнес, либо он может не вести этот бизнес уже только, допустим, как стратег, да, к нему относиться, но владеть этим бизнесом, когда у человека за душой, это опять же проворанье, да, когда ничего нет, но он учит других людей, там, куда вложить деньги, как правильно построить компанию, а, собственно, посмотришь, а там-то дальше ничего нет, то понимаешь, что это неправда. 
Какой формат ближе? Наставничество лично и групповое, онлайн, оффлайн. Онлайн не очень люблю, мне всегда как-то понятнее оффлайн.
Не люблю переписку, люблю, когда я вижу глаза человека, интонацию чувствую, поэтому офлайн.
Наставничество, наверное, неплохо, если наставник вызывает доверие. Групповой тоже неплохо, как правило, это дешевле. Если группа совпадает по целям и задачам с тобой, то почему бы и нет?
сколько готова потратить на обучение управленческим предпринимательским компетенциям в зависимости от того что я получу то есть информация всегда стоит денег и хороших денег если я понимаю что это мне принесет пользу то конечно на этом жадничать нельзя
Если просто пойти что-то послушать, а потом принять решение, то, конечно, выбрасывать деньги на ветер не стоит.
Какая продолжительность обучения была бы для вас актуальна? Наверное, лучше, если это что-то короткое и под конкретно твои цели.
То есть когда человек уже много лет работает, много лет в бизнесе, для молодежи, наверное, там длительное, системное что-то такое. Для меня в силу моих уже обстоятельств более точечно что-то. Есть проблема, получил информацию по ней.
Мне кажется, что наше поколение уже у кого есть бизнес, кто работает непрерывно, в какое-то длительное обучение практически никто не идет. Но это мое мнение, не знаю. И мое окружение, кто со мной рядом, примерно так же. 
При покупке обучения сколько времени вам нужно принять решение?
Ну, немного. такой вопрос не очень понятно. Если обучение нужно, и ты понимаешь его ценность, то очень быстро.
что становится решающим фактором? 
Понимание результативности. 
Обращались ли вы за помощью к экспертам? Если да, то кто это был? Если нет, то почему не обращались?
Обращалась... Обращалась как... В плане бизнеса даже вот не могу что сказать, действующего. В плане предыдущего бизнеса ресторанного, да? Да, конечно. То есть это были и шеф-повара какие-то, и шеф-кондитера, и классные специалисты по приготовлению кофе, именно которые умеют обучать сотрудников.
В плане одежды – нет. И как бы нет, кому бы я хотела бы обратиться.
Так, ну, если не считать, конечно, курс по стилистике, потому что там, где я обучалась, это очень крутая школа, очень крутой стилист, шикарная женщина, которая сама является примером для очень многих. Поэтому, ну, наверное, если бы можно было бы ее как-нибудь привлечь, но там совершенно другой ценник, и человек занимается... таким люксом-люксом.
Так, если бы вы выбирали онлайн-курс, по каким критериям вы бы выбрали?
не знаю по каким критериям, наверное, удобство подачи информации, удобное время, если это как-то тут же обратная связь не прослушать, потом уже да.
То есть время и как информация доносится, удобно, неудобно, нравится, не нравится. Какую информацию вы бы собирали для сравнения двух курсов?
Ну, отзывы, наверное, прежде всего.
а в пользу чего вы приняли решение? Ну я уже сказала, если мне это удобно, если я четко понимаю, что есть результат, что мне это принесет результат, что для вас важно? По каким критериям вы поймете, что курс стоит того, чтобы его пройти? Ну, как вот такие повторяющиеся вопросы. На что вы обращаете внимание прежде всего?
Если мне не кажется, что то, что мне рассказывают про «возьмём курс», что это неправда, а это как-то наверное в комплексе ты оцениваешь.
тогда доверие этому будет. Да, если мне рассказывают, что это опять же, я уже об этом говорила, супер-пупер всё, но как-то что-то там не вяжется, где-то сэкономили на платформе там или на сайте, или на преподавателях, на экспертов, которые там задействованы, то как-то вот что-то не бьётся, что точно бы не выбрали.
точно бы не выбрала. Ну, то, что не внушило бы доверие, какие есть стоп-факторы.
Ну, опять же, если там тот, кто этот курс создал, преподает, там, учит, тренирует, да, если у него у самого за душой ничего нет, это стоп-фактор, естественно. Представьте, что у вас была бы возможность получить помощь от эксперта широкого профиля и с большим предпринимательским опытом. С каким вопросом вы бы к нему пришли? основные результаты вы бы хотели получить от обучения
Я думаю, что мне было бы ценно, чтобы меня научили очень точно и правильно составлять заказ по одному и по тому же бренду. В плане просчитать там верха, низы, сочетаемость предметов в коллекциях. И соответственно, все это мне поможет не оставить какие-то там остатки, либо их минимизировать и делать вот эти вот капсулы коллекции перетекающими из одной в другую. Вот, но я думаю, что это все равно нарабатывается с опытом, да, потому что какой бы эксперт грамотный не проводил это обучение, невозможно учесть политические обстоятельства, а мы от них очень сильно зависим. экономические факторы, которые тоже очень сильно меняются. К примеру, у нас в Туле на заводах очень резко повысили зарплату, потом очень резко понизили зарплату. Это, естественно, в розничной торговле очень сильно чувствуется. К примеру, вот сейчас у нас на улице практически минус, и это тоже влияет на продажи. А сейчас еще пройдет вот с таким минусом, допустим, там пару недель, и часть летней коллекции, которую сейчас продавалась бы активно. Ну, в принципе, она уже начнет, ну, скажем так, устаревать. Вот, поэтому, ну, просчитать, предусмотреть какие-то там погодные условия, сезонность, политику, экономику невозможно. Вот, и когда мы находимся в таком вот, в идеальных условиях, абсолютных, ну, тут все проще, тут все это считается, а вот мы живем мы все в реальной жизни. А таких людей, наверное, которые этому могут научить, я пока не знаю. Постаралась, Надежда, ответить на ваши вопросы. Если что, уточняйте, что там.


Респондент 9. Владимир, владелец онлайн-школы иностранных языков
Подскажите ваш возраст и где проживаете?
 В Петербурге, 37 лет. 
Профиль бизнеса и количество сотрудников предприятия.
Образовательная деятельность школы иностранных языков около 30. 
И если комфортно отвечать, то годовая выручка компании.
Около 15 миллионов. 
Супер. Следующий блок основной. Здесь можно отвечать менее односложно с рассуждениями. Расскажите, Владимир, вообще, как стали предпринимателем, как пришли к этому.
Слушайте, ну у меня изначально вообще девушка у меня тоже закончила ВШМ, я работал в найме, она в какой-то момент из найма ушла, соответственно решила открыть, ну занималась дома репетиторством. В какой-то момент это немножко надоело, потому что всё время жить на кухне мне не очень нравилось. Мы ей сняли кабинет, она потихонечку начала расти-расти. В какой-то момент я отошёл от найма, тоже стал ей помогать. Потом в какой-то момент наши с ней личные пути разошлись. Она мне продала бизнес, ну и после этого я стал один этим заниматься. Интересная история. А вообще, для того, чтобы вести бизнес, вы чему-то учились специально? 
Ну, слушайте, я закончил всё-таки в ВШМ. Мне кажется, это такая достаточно хорошая история, но кроме в ВШМ нет. А почему нет? Слушайте, если честно, ну давайте так, какие я для себя вижу при приучении.
и быть в шоу
Мне кажется, что это не очень нужно, потому что на EMBA все-таки подают короченую версию того, чем у меня учили 5 лет. ЕМБ, ну, наверное, это не совсем то, потому что у меня все-таки малый бизнес, а EMBA, ну, наверное, это больше для тех, кто покрупнее. Все остальное, что предлагается на рынке, по моему глубокому убеждению, это по большей части инфоциганство.
10 раз за полгода применив уникальную технологию, если честно, я считаю это очень странная история. Поэтому единственное, что я езжу на профильные конференции, и я и сам выступаю, и других спекеров слушаю, но и, наверное, вот такими кусочками знания все равно повышаются. Но именно системно, чтобы учиться, наверное, потому что я не могу найти для себя того, кому бы я действительно доверял с одной стороны, что будет качественное обучение, а с другой стороны, чтобы это обучение было именно про малый бизнес, а не про госпром. 
Ну, про доверие мы еще вернемся, у меня будет блок вопросов. Поняла вас, очень интересно. А вообще как вот когда осваивали бизнес, когда начинали, были ли проблемы, с которыми сталкивались и не хватало знаний их решить? Если были, то какие?
Это, конечно, были. Наверное, по всем направлениям были проблемы, потому что все-таки университет дает, во-первых, образованию больше теоретическое, нежели практическое. Во-вторых, университет все-таки затачивает студентов под глобальные корпорации, а не под малый бизнес. Ну, были проблемы, начиная от того, как выбирать там помещение, под бизнес, какие-то правовые моменты,
как вести бухгалтерия. По всем моментам были проблемы. По всем моментам, наверное, чуть меньше, потому что я что-то перешла и заканчивал. Наверное, я что-то мог разобраться. А со всем остальным совсем были проблемы. 
А когда они возникали, вы как их решали? Куда обращались? Что читали, что смотрели?
Ну, слушайте, первое, наверное, обращался к коллегам. Все-таки у нас какое-то взаимодействие есть, какие-то общие чаты есть. Ну, он спрашивал, чего, как. Обращался к своим друзьям, знакомым предпринимателям из других сфер, которые тоже, ну, подсказывали, какие варианты могут быть. Ну, читал в интернете. Угу, угу. 
Окей. Поделитесь немножко о ваших амбициях как предпринимателя. Какие у вас цели ставите для вашего бизнеса?
Слушайте, наверное с этим сложно. То есть каких-то целей, что вырасти в два раза за два года, наверное, у меня нет. Поэтому даже затруднить сказать. То есть на самом деле сейчас все-таки на нашем рынке идет спад. Поэтому, наверное, такая ближайшая цель — это сохранить количество учеников, сохранить долю рынка. Вот, длится, если, наверное, года два. Ну а дальше, наверное, можно будет думать. Вот так.
Поняла. А вот есть ли у вас какие-то компетенции, навыки, которые вы бы хотели развить?
Вы знаете, если честно, даже, наверное, нет. Потому что все-таки в малом бизнесе, ну я здесь 15 лет, и достаточно все понятно, то есть каких-то, ну не знаю, откровений, как что делать, абсолютно нет.  Понятно, что нужно делать. Но, к сожалению, не всегда это получается. Иногда не хватает дисциплины собственной, иногда еще чего-то не хватает. Но каких-то откровений, как настроить маркетинг или как настроить финансы, у них, наверное, нет.
 То есть если рассматривать по существующим, допустим, департаментам, наем, построение в целом сильных команд, маркетинг и финансы и прочее, то есть из этого можете выделить, допустим, что западает больше, больше не хватает каких-то... ну хотелось бы, да, прокачать.
Слушайте, ну... Ну, наверное, управление персоналом хотелось бы, потому что есть определенная текучка кадров, есть определенные вопросы к качеству преподавания. Надо либо наставничество, либо еще что-то делать. Ну, наверное, к управлению персоналом, ну, возможно, хотелось бы. 
Окей. Вы сказали, что в целом в эту историю с образовательными продуктами именно в сфере бизнес-обучения, не сильно верите? Как минимум, не нашли для себя, чтобы откликнулось. А вот какие вы для себя вообще критерии доверия ставите?
Слушайте, ну первое, мне кажется, это у человека должен быть свой бизнес.
Причем бизнес не так, что у меня бизнес по помощи бизнесу, да, а вот действительно. Ну, какой-то... Не консалтинговый, я бы сказал. То есть должен быть неконсалтинговый бизнес. И желательно, чтобы он был размера, сопоставимого со мной. И желательно, чтобы он был из сферы, похожей со мной. Ну вот, наверное, это базовые истории. Ну, а дальше хотелось бы заранее видеть какой-то учебный план, что будет, как будет. Ну вот, наверное, с этого можно начинать. Ну дальше, наверное, уже появились какие-то дополнительные вопросы. 
Окей. А если рассматривать... Ну просто перспективно, да, вы пока не обучаетесь, ну в целом, просто вот два вопроса в формате блица, чтобы понять, что вам ближе, какой формат. Чтобы выбрали личное наставничество или групповое обучение? Наверное, групповое обучение. Личное наставничество.. А лично, понимаете, вот вообще слово «наставничество» для меня, оно в какой-то степени становится ругательным. Потому что если мне нужно в какой-то сфере очень узкой, то мне, наверное, легче купить консультацию какого-то конкретного специалиста. Ну, там условно говоря, там таргетолога, да, либо там специалиста по соцсетям, либо там, не знаю, специалиста про управление персоналом. Вот задать ему там 10 конкретных вопросов, заплатить 20 тысяч рублей, и он мне на них ответит. Вот. А наставничество в том виде, в котором я это для себя сейчас вижу, это какое-то такое поглаживание по головке с разговорами о том, что ну давай, ну давай, ну ты сможешь, ну ты сможешь, ну мы вместе. Поэтому не уверен насколько мне это близко. Групповое учение вполне нормальное. Ну а что, тебе что-то рассказывают, ты задаешь вопросы, другие участники задают вопросы. Когда они задают вопросы, ты тоже для себя что-то выносишь. Они рассказывают какие-то свои кейсы, вы делитесь, у вас какие-то знакомства завязываются. Ну то есть для меня какой-то групповой формат гораздо интереснее, мне кажется.
как бонус группового формата, вы сейчас озвучили, что, допустим, networking, знакомство – это тоже большой плюс для вас?
Конечно, конечно, конечно. Ну, то есть представьте, допустим, вы мне начитали какие-то… Ну, неважно, там что-то рассказали, что-то начитали, да? Мне что-то откликнулось, что-то не откликнулось, но есть еще пять других директоров школы иностранных языков, там, с разных городов России. Мы можем с ними списаться и чего-то там… чего-то совместное потом сделать, да? что-то по совсем другим темам помочь друг другу, ну там подсказать уже без вас, вы-то уже там прошли и забыли нас, да, а мы там между собой как-то общаемся. Еще момент, мне кажется, что в групповом формате работы возможны какие-то формы обучения, которые невозможны в личном, да, то есть там, а давайте сделаем там совместный проект почему-то, вот, давайте, почему нет, то есть в групповом формате это возможно, конечно, не очень хочется, чтобы группа была очень большая, наверное, это там 6-10 человек. Ну вот, как бы, почему нет? 
А если выбирать между онлайном и оффлайном, что вы выберете?
Слушайте, ну здесь... Нет, если возможен оффлайн, то, наверное, оффлайн. Потому что мне все-таки хотелось бы видеть человека, понимать, что он здесь, что мы взаимодействуем. Всех остальных тоже для меня это важно. Но в Питере, наверное, это возможно. Если же это какой-то уникальный специалист, который где-нибудь во Владивостоке, Ну, наверное, я подстроюсь, но, конечно, офлайн для меня более предпочтительно. 
Окей. Ну, вот, допустим, если бы вы выбирали какое-то обучение, наверное, даже здесь можно говорить и в целом о каких-то мероприятиях, конференциях. Здесь такой вопрос, сколько обычно времени вам нужно на принятие решения? То есть, в целом, алгоритм, вы знаете, ваш CGM, путь клиента, как долго вы принимаете решения?
Слушайте, ну здесь, наверное, зависит от многих факторов. Здесь, во-первых, зависит от, в том числе, и стоимости, и продолжительности обучения. То есть одно дело, если мне кто-то говорит, что вот можно там за 10-15 тысяч, там, не знаю, на два дня у кого-то чему-то классному поучиться. Вот это одна история. Другое дело, если мне говорят, что это стоимость, не знаю, там, 200 тысяч, да, там и надо два месяца каждый выходной куда-то ездить. То есть, наверное, чем больше цена и чем продолжительнее планируется обучение, тем более, ну скажем так, вдумчивым будет мое рассуждение на эту тему. 
А что стало бы решающим фактором?
Сложно сказать. Ну, наверное, во-первых, ну, состав тех, кто преподает. Ну, мое понимание вообще, насколько то, что тот, кто будет рассказывать, и то, что будет рассказывать, соответствует его цене. Ну, и может быть, мнение какой-то коллег тоже. 
Окей. Вы сказали, что лучше пошли бы на какую-то консультацию личную за вопросами, допустим, эксперт по построению команд. Вы уже обращались? Был такой опыт? 
Слушайте, нет, к сожалению, не было. Не было. 
А почему? Не нашли пока для себя кого-то?
Знаете, наверное, не искал. То есть, в принципе, задач по бизнесу достаточно много, все достаточно идет, и вот такого, что я... Мне кажется, что мне хватает каких-то небольших чтений, статей, каких-то, может быть, книг по направлению или еще чего-то, чтобы более-менее понять свою проблему и как-то принять решение. То есть у меня все-таки, повторюсь, у меня не газпром, чтобы у меня стояли какие-то очень такие сложные, завуалированные задачи, которые и сформулировать-то сложно сразу. уничтоженное количество и ресурсов и пути ее решения и когда тебе там из там двух трех вариантов нужно что-то выбрать хватает какой-то небольшой наверное информации чтобы принять какое-то решение 
поняла у меня последний вопрос он наверное больше гипотетический если бы у вас сейчас была бы возможность получить помощь от эксперта широкого профиля с большим предпринимательским опытом то с каким запросом вы бы обратились.
Вы знаете, я не уверен, что мне это надо, потому что ваша фраза с широким профилем, это разговор ни о чем немного. Допустим, если бы господин Миллер решил выделить на меня час, что бы я у него спросил? Как вы отправляете газ с индусом и китайцем? Поэтому вот просто широкий... Нет, я получаю на самом деле... Не так давно у меня был вопрос Наш выпускник, по-моему, Силатов Демитриевич, что ли, у него топфейс, собственник Есть такая... Такой сайт топфейс, и мне там тоже были какие-то вопросы, мы с ним списались В принципе, я у него дата, что-то получал, ну такой, наверное, по стратегии То есть если ответить на ваш вопрос, ну, наверное, по стратегии я бы хотел То есть вот у меня сейчас, может быть, непонятно будет стагнация либо даже падение рынка, образование школ иностранных языков, ну и, наверное, по стратегии куда двигаться дальше, я, может быть, какие-то вопросы позадовал. Ну вот так. 
Ну, у меня на это вопросы закончились. Мне было очень интересно послушать ваше мнение. Большое спасибо за ваш вклад, что откликнулись.
Респондент 10. Александр, владелец пивоварен и баров
Speaker1: займет, я думаю, даже меньше 30 минут. Поэтому можем сразу начать. Давайте первый блок вопросов, он вводный. Для того, чтобы сформировать профиль респондента, можно отвечать односложно. Поделитесь. Ваш возраст и где проживаете?
Speaker2: Санкт-Петербург. 39 лет. 
Профиль бизнеса и количество сотрудников в предприятии.
Speaker2: У меня несколько направлений производство пива, производство лимонада и бары. Ну, где то, наверное, человек 50 60 в общей сложности.
Speaker1: И годовую выручку можно. Одно из направлений, если комфортно отвечать, это мне для понимания размера бизнеса.
Speaker2: Ну, суммарно где то там 300, 400, 300 миллионов, где то. Но лучше написать, конечно, не хотелось бы.
Speaker1: О'кей. О'кей. И теперь второй блок вопросов. На него можно отвечать менее односложно, они открытые. Расскажите, как стали предпринимателем, как к этому пришли?
Speaker2: С детства работал в барах, потом захотел открыть свой бар, открыл. Параллельно с этим работал в продажах дистрибьюторской компании где то с 20 лет. Потом стал возить пиво из за границы, потом стал производ Speaker2: водить свое. Все так довольно. Это если коротко. Если долго, то очень долго.

Speaker1: Ну, я думаю, что коротко хватит. О'кей, интересно. Для того, чтобы вести бизнес эффективно, вы чему то обучались специально? Нет, ничему. То есть опыта?

Speaker2: Ну, опыта не было. Было образование в сфере менеджмента, в общественном питании. Это единственное, что у меня было по сути.

Speaker1: То есть я прошу в плане никаких онлайн курсов, конференций такого ничего не было.

Speaker2: Нет нет нет нет нет. Ну.

Speaker1: О'кей, расскажите. Вот когда осваивали бизнес, были ли проблемы, с которыми, на которые не хватало знаний решить? Если были, то какие?

Speaker2: Да постоянно. И до сих пор они есть. То есть ты с чем то сталкиваешься, понимая, что для тебя это новое, и ты начинаешь это изучать. Это было и 10 лет назад, всегда было. То есть тут любая новая проблема, она, как бы, скажем так, требует изучения. Новые проблемы появляются довольно часто.

Speaker1: А вы можете привести пример перечислять.

Speaker2: Я не знаю там. Маркетинг, кадровая политика, что угодно. Согласование вывесок. То есть каждую эту вещь нас когда то всех владельцев баров, например, нас никто не учил, мы этому учили, сами выясняли, где, как, чего. То же самое с импортом пива, например, да? Одно дело там договориться с иностранцами, другое дело привезти, растаможить. Это логистика, это документы, это 1 000 000 разных инстанций, с которыми надо взаимодействовать. То есть поэтому тут не то что проблема, тут любое новое действие в развитии, оно требует изучения. Так до сих пор, до сих пор встречаем что то новое, но уже не так часто, как раньше. Но встречаем постоянно.

Speaker1: А как действуете в таких ситуациях? То есть если возникает проблема. Где берете знания, к чему обращаетесь?

Speaker2: Это зависит от проблемы. Если, допустим, это какие нибудь, там не знаю, например, корпоративные, юридические, то первично копай сам. Дальше обращаюсь в профильные компании, например, юридические. Но предварительно сам что то тоже изучаю. Недопустим сопоставление. Если это проблема, например, не знаю, маркетингового характера, то тоже сначала где то сам смотрю по запросу интересующий меня вопрос где что пишут? Да? Потом смотрю, можем ли мы сами разобраться, либо необходимо обращаться к специалистам. То есть всегда все равно всегда заглянуть в интернет, и там, если это не острая какая то операционная проблема, то день два три, иногда неделю, то, естественно, там идет подготовка.

Speaker1: Вот вы сказали, что вы нигде не обучались. А расскажите, почему? Почему не обучались?

Speaker2: Ну, как сказать? Почему? На тот момент, допустим, вещи, которые мне нужно было решать, на тот момент программ обучающих не было. Я их смотрел в каком то моменте. Плюс, когда открываешь собственный бизнес, решать нужно довольно много разных разносторонних задач. То есть это и управление персоналом, и как трубы заменить в баре, и маркетинг, например. И если пойти на все это обучаться, то, в общем то, работать будет некогда. Хотя, безусловно, это нужно в какой то момент уже. Уже, скажем так, поздно было учиться, то есть уже ходить на какие то курсы, поскольку мы уже там разобрались, допустим, как работать с этим направлением деятельности. Разобрались, посмотрели курсы, стало понятно, что там ничего нового мы не увидим. Ну, иногда каких то спикеров все равно полезно послушать.

Speaker1: Ну, вот если говорить, как раз копнуть в сторону спикеров. Насколько вообще доверяете помощи извне и какие для себя ставите критерии доверия?

Speaker2: Смотрите, помощь извне это такая вещь, как сказать? Ну, она применима, но далеко не всегда и не во всем и не очень глубоко. Потому что, как правило, ну, тут же тот, кто помогает извне, он должен досконально разбираться в своем проекте, в своем бизнесе. И я, скажем так, за свою карьеру, а я работаю давно, я не встречал людей, которые бы реально досконально разбирались. Но есть, например, юристы какие нибудь, которые грамотно знают наперед все шаги. Там, наверное, в юридической части я доверяю в части маркетинга я не доверяю в части. Скажем так, скорее я доверяю в той части, где есть, условно, законы какие то прописанные. Ну, это, допустим, там, трудовое право, либо какой то гражданский кодекс, там оно написано. Есть люди, которые на этом специализируются, прикладывая вот эти прописанные законы, там, туда или сюда. Здесь все понятно. Если касается, например, направления продажи, маркетинг, там доверие гораздо меньше. Там не вижу специалистов, способных там погрузиться, обеспечить какой то качественный результат. Ни разу не видел таких. Хотя обращались в разные компании, там, и так далее. То есть тут извне не работает. С другой стороны, вот там год назад примерно подписался на одного коуча по продажам и мне очень помогает слушать его, чтобы обучать своих противников. То есть я как продажа книг давно состоялся, работаю в продажах пива и алкоголя 20 лет. А в то же время быть там хорошим продажам и уметь учить продажам это совершенно разные вещи. И вот я очень долго бился, я не понимал, почему меня не слышат, и тяжело мне было очень. В какой то момент просто наткнулся в YouTube, мне посоветовал какого то коуча, я случайно его включил, московский мужик, и он действительно хорошо разжигает. Он в первую очередь продает себя. Но даже слушая его короткие какие то такие полу рекламные ролики, я понимаю теперь, как мне обучать своих продаж. То есть я не хочу научиться продавать, я умею, но вот как он вещает, мне это очень помогает. Я даже книжки ему покупал по этим книжкам, я учусь учить.

Speaker1: А как вы поняли, что ему можно доверять? То есть вы берете от него какие то знания? Как вы поняли, что смотрите там?

Speaker2: На самом деле никаких новых знаний я не беру абсолютно. Там, скажем, ну, когда я в материале, я понимаю свою проблему, я понимаю суть своей проблемы. И вот я слышу, как человек о ней говорит. Допустим, у меня там в какой то момент у меня, допустим, пропадает сомнение. Я там да, я был прав, да? Надо было делать так. Да, я пробую, смотрю, да, получилось. О'кей. Значит, можно еще чего то послушать, посмотреть. Это все равно опытным путем. То есть какие то рекомендации, там, не знаю, Рекомендациям, наверное, я доверяю меньше.

Speaker1: Ну, теперь я бы хотела, наверное, задать вопросы более гипотетические. Если бы вы выбирали обучение, то на что бы вы обращали внимание, Что бы стало решающим фактором при выборе?

Speaker2: Решающим фактором стало бы, кажется, с вашей стороны. Учатся там шеф повара, например, на какие нибудь повышения квалификации на одну неделю. Там я руководствуюсь одними вещами а могу отправить своего рекрутера и сотрудника, и там обучение будет уже двухмесячное. И там мне нужно будет смотреть на совершенно иные вещи. То есть критерии оценки он разный для разных штатных единиц получается.
Speaker1: Поняла. Но тут, наверное, скорее вопрос, вопрос о бизнес обучении, То есть конкретно для вас как для предпринимателя. Но я так понимаю, что вы не проходили. И вот тут если затрудняюсь ответить, то это окей.

Speaker2: Нет, смотрите в общее бизнес такое обучение общие бизнесовые я не верю пока что. Не видел, не встречал, не сталкивался с кем то обще бизнесом. Есть нишевые вещи там, есть какие то там внутри даже разных бизнесов, есть общее направление таки где то продажи, где то маркетинг, где то юридические вопросы. Я бы смотрел не на общие, вообще даже не рассматривал. Я бы смотрел именно на какие то нишевые вещи точечные.

Speaker1: То есть если ты эксперт, допустим, по построению команд, вы про это говорите не широкого профиля. Да да, да да да.

Speaker2: Широкий профиль это, ну, не знаю, шарлатанами называть не хочется, но звучит довольно странно. Ну, есть там компания, которая у нее профиль там, производственные, торговые есть, а есть сырьевая, есть еще какая нибудь там. Ну, то есть, есть бар, ресторан, есть гостиница, есть, не знаю, ракеты в космос запускать. И вот как бы это все бизнес. И вот представляете, какая ширина профиля должна быть, чтобы? Чтобы человек еще обучал этому. Но так, мне кажется, не бывает такого.

Speaker1: У меня такой быстрый вопрос в формате блиц. Я думаю, что в вашем случае тоже более гипотетический, что вы выбрали бы личное наставничество, формат либо групповой, если мы говорим об обучении.

Speaker2: Вообще даже не знаю. Не могу сказать. Не знаю, честно. Извините, я так не очень склонен именно к обучению такому просто разговаривать. Для меня обучение это разговаривать с грамотными, опытными людьми, за чьим опытом я наблюдаю. И там, где я могу там оценить здраво, что они здесь преуспели в каком то направлении, допустим. Вот, наверное, вот так вот куда то пойти учиться. Сомневаюсь, наверное. Ну, наверное, групповое все равно, наверное, групповое. Но правильно. Почему так кажется?

Speaker1: Правильно я понимаю, что для вас ценнее была бы какая нибудь личная консультация с экспертом узкого профиля? Вот это вот альтернатива была бы намного ценнее.

Speaker2: Да, да, совершенно верно.

Speaker1: Ну, давайте тогда говорить об этом. Если бы вот что то такое вы выбирали, здесь бы вы выбрали онлайн или офлайн формат?

Speaker2: Это также зависит от ситуации. Это зависит от задачи, от ее срочности. От 1 000 000 пунктов зависит. И я не отдавал бы предпочтение сейчас ни одному, ни другому. То есть все по ситуации. Если мне нужно там какие то глубинные вопросы разбирать, то мне нужно с каким нибудь специалистом запереться в офисе на 12:00, допустим, да? Если это мне нужно, я даже не знаю, там, что то, что то попроще. Хочу разобраться, как у меня работает, например, отдел маркетинга, как они там рекламу настраивают в Яндексе. Ну, я закажу просто какие нибудь онлайн консультацию, да, по видеосвязи меня научат, и я после этого смогу там чуть чуть оценивать, правильно или неправильно у меня сотрудники делают, да? То есть тут в какой то момент онлайн, в какой то момент офлайн. Нет какого то вот конкретного такого мнения. Все по ситуации.

Speaker1: Поняла. У меня последний вопрос. Вот как раз если говорить, допустим, об этих консультациях с экспертами, то вот сейчас с каким запросом вы бы пришли, к какому эксперту?

Speaker2: Какому эксперту? В данный момент я консультируясь. В области корпоративного права. То есть я Создаю свою общественную организацию. В процессе я вступаю в другие общественные организации, взаимодействуя с властями. И я в данный момент развиваю вот это направление нашего бизнеса. То есть, соответственно, я по этому вопросу сейчас консультирую в процессе, там периодически, время от времени, раз в неделю, раз в месяц, когда накапливается какой то пул вопросов, я беру консультации.
