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Добрий день. Давайте коротенько розповім хто ми такі і за для чого це організовуємо. 
Давайте.
Ми соціологи. Займаємось опитуваннями. Ми нічого не продаємо. Наша задача це опитувати людей і потім готуємо звіти за тими результатами.

Так, я розумію.

Пару слів про себе, хто Ви і чим займаєтесь.

Мене звати Юлія. Я керівник онлайн-ресторану «Вилки-Палки». Працюю у цьому бізнесу дуже довго. Працювала і в різних ресторанах, піцеріях, м’ясних ресторанах. І навіть у власному виробництві. Задавайте питання і я зможу відповісти Вам, якщо зможу. Якщо не зможу, то скажу.

Цікаві саме Ваші відповіді, Ваша думка, те що Ви знаєте і вважаєте на даний момент. 
Я розумію.

Саме цей бізнес, саме на цій посаді. Ви скільки працюєте?

Саме у цьому закладі чи на цій посаді? Тому що на цій посаді я працюю дуже довго. Я думаю років 10, я вже на керівних посадах працюю. Саме в закладі я працюю майже рік. А так, в цілому, нічого не змінюється. Заходи, принципи одній й ті самі.
Які задачі зараз стоять перед вами?

Як перед керівником?

Так, з чим стикаєтесь.

Організація праці. Та все. Все що робить керівник. Керівник контролює. Навіть наприклад, все що я роблю на цій посаді, все потрібно. Тобто, контролюю персонал, контролюю закупки, контролюю внесення і ведення програми, контролюю нарахування заробітної платні. Це все моя робота. Все, все моє.  Якщо десь, щось не дуже добре, це моя провина.

З якими труднощами стикаєтесь зараз?

Скоріш за все, це труднощі все ж таки фінансового плану. Все таки хотілось би, щоб ми продавали більше. Зараз, мені здається, основна проблема, це заробіток коштів. І відповідно, якщо ми говоримо про закупівля, то оплата закупівель постачальникам. Це теж важливо. Якщо у нас немає грошей, то ми не можемо сплатити. Як правило. Поки всі працюють, слава Богу, по відстрочки. Привезли товар, а ми там через пару дні розрахувались. Для цього нам треба його продати. Основна складність. Зі штатом поки немає проблем. З обладнанням теж. Все слава Богу є.

На штат багато жаліються. Кажуть людей не вистачає.

Було б бажання працювати. На справді, ми можемо зараз говорити про відношення людей до роботи. Я так думаю. А так, ні, немає проблем. Проблема може бути найти гарного співробітника. Це так. А так, ні. Я би не сказала що це проблема.

Тобто, основне зараз це касові розриви. Це проблема?

Не касові розриви, а кількість продажів.

Тобто зниження продажів?

Так. Грошей немає, а ви тримайтесь. Треба просто виставляти пріоритети, що замовити, в якому обсязі, як за це заплатити. 

А якщо говорити про бізнес, в цілому, в якому ви працюєте, які потреби у нього зараз? Що потрібно?

Бізнесу, ресторанному, потрібні гарні продажі, в моєму розумінні. Ми для чого працюємо? Для того аби надати гарний сервіс і продати людині якісний продукт. А для того йому дати якісний продукт, треба цю людину залучити чимось. Тобто, якістю продукції, в першу чергу, його можна залучити. В ресторани все таки йдуть, особливо в онлайн, де замовляють просто їжу. В нас просто немає просто складової звичайного ресторану. В онлайн-ресторані, це тільки якість їжі. Якість їжу, якість пакування. Можливість проводити якісь акції. Це теж важливо. Можливість давати людині якісь бонуси. Це теж дуже важливо. Ось це проблеми онлайн-ресторану. Якщо ми говоримо про бізнес в цілому, то нічого не змінюється. Єдине що додається атмосфера, яка теж дуже важлива. Коли людина приходить. Як вчать офіціантів? Ось людина зайшла і в нас ніколи не буде іншого шансу. Перша думка. А далі клієнт вже лояльний. Коли він 2,3,5 і 25 раз приходить. Тобто, добре залучати нових гостей. Справляти на них «вау» ефект. Щоб вони приходили, приходили і приходили.
Чим зайнята Ваша увага повсякденно? За останній тиждень, два, три чи місяць?

Більшу частину часу, мабуть, на даному етапі, я займаюсь коректним веденням, цифруванням. Ми зараз переходимо нову програму, точніше, в цій же програмі, переходимо на іншу версію. Зараз, на даний момент, я турбуюсь програмним забезпеченням. В першу чергу. Це нам важливо. Коректне внесення в базу, коректний опис продукції. Якщо саме про цей тиждень.

Минулий тиждень, місяць мабуть.

Давайте Ви мене підведете, чим Ви хочете щоб я розповіла. Займаються, це рутина кожен день. Відкриття закладу, контроль приход на роботу співробітників. 

Тобто рутина ось ця? Контроль, відкриття.

Контроль, відкриття, постачальники, внесення в програму. Знову ж такі касові питання по прибутку. Ось це кожен день. Є що прийшов на роботу і тебе очікує сюрприз, якийсь. Але це ж рідкість, слава Богу. В основному неприємне.

Якщо говорити про ці питання, то на які з них ви більше всього витрачаєте робочого часу?

На організаційні, давайте так.

Можете розкрити, які саме організаційні питання.

Я тільки що розкрила. Ось із тих перерахованих. Да я не можу сказати що якесь питання … У нас у кожного співробітника на роботі свій функціонал. Задача керівника, в першу чергу, звертати увагу на то, як співробітники виконують свій функціонал.
Дивіться, мої питання стосуються більше не загальних питань. Вони зрозумілі і відомі. Мої питання стосуються, Вашої постійної роботи. Я прошу просто згадати, наприклад, Ви там, якщо говорити про робочий час. Я наведу свій приклад робочого часу. 20-30% на продажі, на видачу завдань співробітникам – від 20 до 50% і ще 15-30% я пишу звіти і розробляю методологію. Питання чим я реально займався, на що моя увага була зосереджена. Так само і у Вас.  Що саме Ви робили на цьому тижні. Спробуємо?

Ви хочете щоб я у відсотковому відношенні розповіла це?

Можете у відсотковому, можете будь-яким засобом. Як зручно. Головне щоб Ви розповіли чим Ви займаєтесь. 

Так я так і роблю.

Якщо говорити про те, що Вас хвилює більше всього в роботі. То що це?

По-перше,  у нас регулярно, у мене ж є менеджери. Проблеми з персоналом – немає. Є проблема з навчанням і підбором нових кадрів. У нас регулярно проходять зустрічі з відділом кадрів, ну вони зараз називають НР. Якось так. І ми завжди даємо заявки, завжди вони в курсі які нам люди потрібні. І постійно відбувається підбір персоналу. Тобто, першочергово співбесіда проводять вони. Підбір. А потім проводимо співбесіду ми. Тобто, якщо це кухня, то загалом це шеф-кухар. На інші посади, це тех.персонал і т.д., то це ..

А що турбує більше всього?

У питанні персоналу, то це якість. Відповідальність і так далі. Вибір правильної людини, це важливо. В першу чергу. Те що стосується підбору персоналу. Навчання персоналу, це теж. Первинне навчання персоналу, розробка інструкцій.
Тобто Ви зараз зайняті розробкою інструкцією?

Ні, вони вже розроблені. Їм можна корегувати під, наприклад, під людину.

А це Вас хвилює зараз? Чи ні?

Мене хвилює якість персоналу. Коли людина приходить на роботу, ти повинен його навчити. Хоча б першим моментам. Ніхто не знає де знаходиться ніж. Прийшов кухар на роботу і він не знає де ніж. Що робити. Що виключати, що вмикати. Що вимикати коли йдеш з роботи. Це теж важливо. Якщо хтось думає що це дрібниці, то ні. Забув виключити плиту, на наступний день ти можеш прийти на руїни. Це дуже важливо. Донести до нового співробітника ось ці всі моменти, це моя робота. І контроль того, що співробітник зрозумів інформацію. Вибір персоналу із тих кандидатів, яких нам надає НР. Я обираю. Тобто затверджуємо кандидатуру. Оцей адаптаційний період, це теж моя робота. Ну я ж знову таки повторюсь, посадові інструкції. Наявність гарного інвентарю. Наявність форми. Наявність, пробачте, ганчірок, миючого і всього іншого. Це теж моя робота. І це теж дуже важливо. За із дня в день, можуть бути різні задачі. Якщо немає співробітників, то інвентаризація. Аналіз і проведення інвентаризації це теж моя робота. Інвентаризація продуктів, основних засобів. У нас переоблік кожен місяць. Це теж моя робота. Зведення інвентаризації. Це теж моя робота. Тобто ти отримуєш від співробітника цифри і ти аналізуєш те що в тебе вийшло у програмі. Це теж займає, слава Богу, більшу частину мого часу. 

Ось в цьому всьому, контакт з постачальниками, яке місце займає? Головне, другорядне?

Контакти з постачальниками це так. Тому що якість продукції, це теж моя робота. Якість продуктів, які ми закуповуємо. Коли ти вже обрав постачальника, це не займає більше часу це. 

З постачальниками що займає більше всього часу?

По-перше, вибір гарного постачальника. Це прямо однозначно. Тому що зараз, у них такі ж трудності як і у нас. Раз ми не можемо продати, то і вони не можуть продати. Тому їм теж ми важні. Якщо для нас клієнти – це люди, то для постачальника клієнти – це ми. Я так точно, можливо хтось зі мною не згоден, але я очікую від постачальника такого ж відношення, як у нас до гостей. 

Це про відношення. Ми ще дійдемо. На які питання більше всього часу йде при спілкуванні з постачальниками? На пошук чи на текучку з діючими.
Якщо у нас вже є якісь конкретні позиції, які ми використовуємо, тобто постачальник, як правило, якщо ти вже визначився, тобто ми випускаємо якусь продукцію і для цього наприклад потрібна курка. Окей. Обираємо курку, вибираємо постачальника, визначаємось, ціна – якість. Як правило, якщо постачальник нас не підводить, то ми вже його не кидаємо. Ціни вони скачуть, вони скачуть повсюди. Ціни приблизно однакові. Я не можу сказати, що десь прям дуже дешево. Мабуть ні. Постачальник теж моніторять ринок і вони розуміють плюс-мінус ціну. Тому головне співвідношення ціна-якість. І ще важливо, надійність постачальника. Не підвести. Це дуже важливо. 

А надійність це що?

Ну наприклад, по рибі, не по м’ясу, по рибі в нас було. Ми замовляли на четвер рибу. Багато. На 14 лютого. А він не привіз. За день написав і сказав, що нажаль, поставки не буде. Це жахливо. Тобто надійність постачальника – це самий, важливий варіант. Тому що я повинна точно знати, що якщо ми з цією людиною працюємо і я роблю замовлення будь-яке, то я його отримую.

Пообіцяв – привіз.

Це важливо. А як інакше? Якщо я вже працюю. Звичайно це не проблема, ти йдеш в супермаркет, якщо прям зовсім. Такі крупні постачальники, типо МЕТРО, там практично все є. Тому це не проблема замінити постачальника, якщо він вже підвів.

Я відкрив анкету зараз і хотів би по ній пройтись. Це наступний етап. Ми до постачальників ще повернемось. Я вас розпитаю про програму лояльності, оцінках. А перед тим, хотів би пройтись по анкету. Я називаю фразу, а Вам треба оцінити її від 1 до 7. Де 7 – максимально підходить, а 1 – мінімально. Середина 3-4, десь так.

Я прагну масштабувати мережу закладів або розвитку заклад в кілька, в мережу.
Це не в пріоритеті. 3.

Я прагну підвищувати прибутковість.

7.

Я шукаю корисні партнерства.

7

Я шукаю кращі умови серед постачальників для свого бізнесу.

7 

А тепер з цих трьох сімок, зробимо одну 6, щоб вони відрізнялись. З цих трьох 7 зробити одну 6.

Ні, там все важливо. Прагну підвищувати прибутковість – пишіть 6. Прибуток це наслідок.

Тепер прокоментуйте ці оцінки.

Значить, все таки, мережу закладів прагну масштабувати – це як піде. Навіщо ж. Краще мати один гарний ресторан, чим три поганих. Тому це не точно в пріоритеті. Це як піде. І 7, чому це 7, а саме 6 на прибутковість, тому що прибутковість це наслідок корисного партнерства і кращих умов серед постачальників. Тому що це  важливо. Я буду мати кращі умови і як наслідок в мене буде підвищуватись прибутковість. А не навпаки. 

Тепер давайте до другої таблички. Оцініть, будь-ласка, так само від 1 до 7, наскільки для Вас важливими є твердження. 7 – дуже важливо, а 1 – зовсім не важливо. Середина 3-4.

Для мене важливо розширювати нетворкінг, шукати нові знайомства, експертів, професіоналів, щоб отримувати новий досвід, а також партнерів для створення або розширення бізнесу.

Це так, це важливо. Новий досвід. Я раніше працювали з власником, який приходив і казав: ми в стагнації. А я ж найманий працівник. Для нього, стагнація, для мене ні. Для мене стагнація і рутина – це певна робота. А для власника, це прямо у голові кутка. Стагнації бути не повинно. І для мене як керівника теж. Але мені важливо процес забезпечити. Це трошки інше. Мені важлива стабільність. 
А цифру яку поставимо?

Поставимо 4.

Для мене важливо дізнаватись про гастрономічні тренди.

Це не зовсім моя специфіка. Це бренд-шефи, маркетологи для цього є. Теж 4, я маю бути в тренді, але це в голові кутка. Тобто, якщо мені треба замовити товар чи дізнатись новий тренд, я замовлю товар. Тому що я виконавець. А є маркетологи. Це для них треба знати тренди. Для шеф-повара теж важливо це. Він повинен впровадити ці тренди в життя. Він не може продовжувати, щось робити як звичайно. Зараз всі в тренді. 

Або ви дуже оригінальні і вмієте цим користуватись або вилітаєте з ринку.

Ну тому це не моя специфіка. Я ставлю 4, але для маркетолога чи для шеф-повара, я підозрюю, це повинна бути 7.

А чому 7, а не 1 чи 2?

Я все ж керівник. Я ж не можу дозволити собі щоб мені лапшу на вуха вішали. Тобто я повинна чуток в тренді, для того аби розуміти. Да, окей це спрацює. Або ні, окей, це не спрацює. Але пошуком я займатись не буду.
Для мене важливо дізнаватись ринкові інсайти, розуміння вподобання споживачів.

Так, це для мене важливо. Це 7.

Чи 6?

Так, давайте 6.

Для мене важливо мати надійних постачальників з якісним продуктом.

Так, це теж 6. Можете навіть 7 поставити, бо це дуже важливо. Надійні постачальники, от саме надійні. Він не повинен мене підвести. Він повинен, не знаю що зробити. Але те що я замовила, воно повинно бути обов’язково. 

Для мене важливо знати про ситуацію на ринку, володіти інформацією про стан ринку.

Давайте 5. Ринок, це така справа, що воно само тобі розповість. Він знайде спосіб донести до тебе інформацію.

Для мене важливо висока якість продукції.

7

Для мене важливо своєчасність доставки продукції.

Це те про що ми говорили, 7.

І тепер на цю табличку, дві 4 , три 7, одна 6 і одна 5. Прокоментуйте, в цілому. Що важливо, що ні.

Ну нетворкінг, шукати нові знайомства. Ну дивіться, я зараз перечитую і я б можливо по-іншому, я би поставила все ж таки 5, а не 4. 

Чому?

От я зараз ще раз прочитала. Чим більше шукати нових знайомств, експертів, професіоналів. Чим більше у мене база, тим більше у мене вибір. Це все ж таки важливо. Я вважаю що це 5, тому що не можна це зовсім скинути з рахунків, тому що розширюючи свою базу я розширюю свій горизонт, вибір. Мій вибір, стає більш вільним, надійним, різноманітним. Для мене важливо дізнаватись про гастрономічні тренди – 4. Окей. Можливо навіть 3, але 4 нормально. Це я пояснила. Ринкові інсайти – це попит породжує пропозицію. Ми ресторани пропонуємо. Тому ми повинні знати попит. Якщо ми не будемо знати попит, ми будемо пропонувати те, що людям не потрібні. Тому ринкові інсайти дізнаватись це дуже важливо. Це і є наша робота. Мати надійних постачальників з якісним продуктом – так. Тому що, вподобання споживачів це і є в нашому випадку, це тільки якість продукції. Для онлайн-ресторану, напрочуд важливо. Тому що в нас немає шансу вмовити, запропонувати щось. В ресторані, людина сіла і ми винесли йому блюдо і він каже: о боже, що це таке? А ми кажемо та ми вам десерт, та ми вам станцюємо, та ми вам заспіваємо. У онлайн ресторані такої можливості не буде. Він отримав блюдо і залишився з ним один на один. В онлайн ресторані це дуже важливо мати надійних постачальників з якісною продукцією. Тому я поставила 7 і там інакше бути не може. Тому що в онлайн-ресторані це саме важливе. В ресторані це було б трошки інакше, там ми могли б заговорити, щось зробити. Якось загладити свою провину. Якщо в друг, не дай Бог, щось вийшло у нас не так. Помилки є повсюди. Без них не буває. 

Йдемо далі. Остання табличка. Оцініть від 1 до 7 наскільки ПРОБЛЕМИ і РИЗИКИ впливають на Вашу роботу. 

Відсутність партнера, який може допомогти з різноманітними викликами.

Ну звичайно добре коли тобі допомагають. Можете поставити 2.

Важко знайти постачальника з відповідними умовами для бізнесу.

Ні, не важко. Це проблема, але це 4. Хто шукає, той завжди знайде.

Ненадійність та нестабільність в роботі з постачальниками.

7, ми вже казали з вами про це.

Складності з товарним обліком.

Що ви маєте на увазі?

Або програма немає, яка гарно це обліковує. Або постійно продукція, холодильники не витримують. Будь-які складнощі з обліком, розташування товару. Щоб не крали, коректно витрачали.
Це ж різні речі. Облік – це програмне забезпечення. Це дуже важливо. Там 7 чи можливо 6, якщо потрібні різні цифри.

І коментуйте цю табличку – проблеми і ризики.

Відсутність партнера – дуже добре, може 3 поставимо навіть. Партнер це все таки важливо. Але не на стільки щоб прямо катастрофа була. Але краще коли тобі хтось допомагає. Важко знайти постачальника – так, тому що окрім якості, потрібна ще надійність постачальника, щоб він міг зробити відтермінування по платежу. Це дуже важливо, особливо під час війни. Раніше відстрочка платежі це була норма-норма. По відстрочці працювали практично всі. Зараз, військовий час, ніхто взагалі не працював по відстрочці. Ніхто не працював спочатку, а зараз їх трошки попускає. Це дуже важливо аби була мінімальна відстрочка платежу. Нам важливо і я думаю кожному з покупців у постачальників це буде гарно. Тому це теж відноситься к відповідним умовам для бізнесу в роботі з постачальниками. Тому ставимо 4. Тому що дійсно бажають співвідношення ціна-якість і умови. Це повинно відповідати. Ненадійність та нестабільність – це виключається. Постачальник повинен відноситись до нас, як ми відносимся до гостей. Замовив у мене гість, на день народження, банкет. Міні-банкет. А я йому не зробила. І яка його думка про мене? Він в ужасі. Тому що він запросив на день народження людей. Теж саме і я. Я кожен день запрошую людей замовити у нас в ресторані. Якщо мені не привезли продукцію, то я в ужасі. Чим я буду гостей годувати?
Тут питання в тому: це проблема? 7 означає що ця проблема у вас постійно чи це вже вирішено і у вас в вашому бізнесі не є проблема?

Ні, тут написано наскільки впливає на щоденну роботу.

То вплив найбільший на 7?

На 7. Якщо мені немає чим годувати людей? То навіщо ми зібрались? Якщо там постачальник не привіз товар, то чим ми будемо годувати. Інакше кажучи, навіть якщо він не привіз упаковку. Як ми довеземо товар? Це дуже важливо. Ну і складності з товарним обліком це теж дуже важливо. Якщо це мається на увазі не облік, дивлячись як перекласти це слово. І гроші рахунок люблять і товар теж. Тож приймання товару, приймання якості, розміщення в холодильнику. Це все переобліки щомісячні. Все важливо. Дотримання кухарями закладки товарів.

І якщо глянути на цю таблицю в загальному. Можливо є якісь проблеми, які тут не враховані, які ми не згадали?

Які можна виділити?

Так, які можна виділити з вашої роботи.

Ми говоримо тільки про постачальників, не про роботу взагалі?

І про роботу взагалі.

Хто буде виконувати цю роботу – це саме важливе. Питання кадрів. Якість кадрів. Тобто якщо у мене буде ідеальна курка, але буде поганий кухар, що стане з цією куркою?

Проблема гарного кухара вона також вас стосується?

Це одна із самих важливих проблем, звичайно. Воно все пов’язано між собою, в цій системі. Це важливі складові. Адекватний персонал. Дисциплінований, адекватний персонал. Питання професійного навчання теж дуже важливий. Якщо ми говоримо про крупних постачальників, які частенько, вони проводять часто якісь навчання. Запрошують на якісь майстер-класи, навчання. От МЕТРО в часності, частенько це робив, з крупних. Вони створювали зустрічі, на яких виступали відомі шеф-кухарі. Розповідали що можна робити, якісь нові ідеї і застосування їх продукції. Це теж круто дуже. Якісь нові ніші відкривали. Ми можемо застосувати це тут, тут і тут. Це теж важливо. Це з того що мені приходить в голову зараз.
Про що в анкеті не спитали? Можливо щось спливало в голові, чого ми не торкнулись. Стосовно того що для вас важливо в роботі, з якими проблемами зіштовхувались.

Та я зараз перерахувала ці дві. Співробітник. Ну от все перерахували, окрім співробітника. Саме той, виконує роботу. Це на одному рівні з якості продукції. Тому що дуже легко зіпсувати будь-яку якісну продукцію. Навіть неправильним зберіганням.

З якими постачальниками працюєте в даний момент? Скільки їх у вас?

Їх небагато. Наприклад, один постачальник по птахам, один постачальник по рибі. Це ФОПи. В основному це саме ФОПи. Один час ми працювали з Гаврилівкою, по куриці, це вже постачальник прям. Це вже навіть прям виробник. Але щось пішло не так і чомусь ми з ними не працюємо. Навіть зараз не можу згадати чому. Ніби в них не завжди є в тому обсязі і щось не пішло з розрахунками. Нам треба була більше відтермінування, чим вони могли дати.

А ФОПи дають?

А ФОПи дають. Не тільки дають, а ще й терплять, якщо ми затримуємось ще. З Гаврилівкою такий момент не пройшов, нажаль. Це із таких із дуже крупних. Повсюди можна заключити договір з якоюсь мінімальною затримкою. Але саме з мінімальною. Хотілось би більше. З маленькими постачальниками в цьому простіше. З ними простіше домовитись. В конгломераті тобі треба шукати когось. Як в мене було на минулій роботі. Є Люстдорф по молочним продуктам. У них такі ціни гарні і ми дуже хотіли з ним працювати. І в нас не вийшло, бо ніхто не дає відтермінування. Але справа не в цьому.  Але нам потрібна була маленька партія. Торгові ніхто нами не зацікавився. Поки я не знайшла телефон головного і не зателефонувала йому на пряму, секретарю. Тоді мені перетелефонували всі менеджери. Звідти, зверху пішов. Вони в нас були не зацікавлені. Тут є такий дизбаланс. Крупні постачальники зацікавлені в крупних поставках товару. А не всі можуть. Крупному постачальнику потрібні клієнти, які закуповують у великих обсягах. Але це не завжди потрібно.
Давайте саме до ваших потреб. Відтермінування – це для вас ключовий фактор? 

Деяким щастить, у деяких такі обсяги що вони можуть собі дозволити одразу сплатити. Для наших, нажаль, обсягів дуже не погано мати відтермінування. 

Це життєво необхідне щось для бізнесу вашого?

Мені здається що навіть для всіх. Я можу перерахувати буквально поштучно тих, хто працює не по відстрочці. В основному всі хочуть якусь відстрочку.

З якими ще постачальниками працюєте?

МЕТРО працюємо. Ну з МЕТРО працюємо як? Нам треба – виїхали і купили. Але ми без договору. На минулій роботі був договір, тут ні. МЕТРО працюємо, ринок – обов’язково. Постачальники овочів – це ринок – теж обов’язково. Є фірми, але ринок краще. М'ясо – якщо хочеш гарне м'ясо, то деякі продукти це саме ринок. Дуже часто це саме ринок.

А чому не ті ж самі ФОПи чи фермери чи МЕТРО?

Для овочів? Тільки ринок, а як же? Овочі просто не потрібні в такому обсязі. Якщо поїде людина і обере прям поштучно те що нам потрібно. Якщо про овочі саме, то є такий постачальник Муравський, який по овочам. Ну теж все добре, але є якісь нюанси. В них така ж рутина, зібрали у ящик і відправили. Якщо є можливість придбати на ринку, то чому ні?

Різні групи постачальників – як можете оцінити?

Крупний постачальник – це однозначно у них гарні ціни. ФОПи ближче до нас. Вони, по-перше, в менших обсягах. З ними легше всього домовитись. Ринок це однозначно варіант того, що ти поїдеш і точно щось придбаєш. Товар, гроші, все прицільно зрозуміло. Без договорів. Гроші є – пішов купив. Грошей немає – не пішов, не купив. Відносно крупних постачальників і ФОПів ж різні варіант оплати, відтермінування, готівка чи безготівка. У крупних постачальників, як правило, є декілька теж ФОПів. Тобто зручність. Крупні магазини – теж відмінно, добре. Великий вибір, різноманітні акції. Я взагалі не пам’ятаю щоб якийсь крупний постачальник проводив якусь акцію. А в крупних магазинах, типо МЕТРО, є якісь акції, завжди можна щось придбати. Ресторани вони обмежені, нам не треба кожен раз щось новеньке. В нас є певний прейскурант з яким ми працюємо. Певні групи товарів. Нам не треба різноманіття. Нам треба різноманіття, якщо вводимо щось нове. Тобто утверджений з постачальником прайс і прейскурант. 
Чи є програма лояльності у якогось з постачальників ваших?

Що ви маєте на увазі під програмою лояльності? Знижка?

Знижки, умови відтермінування, умови оплати, якісь програми.

Є. Ми ж до цього йдемо.

Це прям фіксована програма лояльності чи просто на словах?

Це виписана програма, звичайно. Це в договорі все є. 

Які могли б відмітити програми лояльності, які вам підходять?

Знижка і відтермінування. Виконання якогось обсягу, вони ж хочуть, і вони надають нам знижку. І це дуже добре. І відповідно про відтермінування платежу. Це теж важливо.

А з відстрочкою чи є якась програма лояльності, більше береш – більше відтермінування? 

Ні. Ми не зіштовхувались. Можливо таке і є, але ми не зустрічали. Там є відтермінування не в залежності від обсягу.  Раніше було два тижні, до війни. Це було чітко та нормально. Зараз ну 3 дня, ну тиждень. Хотілось би більше, але більше ніхто не дасть. І я їх розумію. Все таки зараз військовий час. Це повипливало на відтермінування. 

З якими постачальниками, скільки є цих програм лояльності у вас?

Ви знаєте, ми обираємо тих, які нам дають якусь чи знижку чи лояльність. Ми тільки по форс-мажорах працюємо з тими, хто нам нічого не дає. Чи є якась ексклюзивна продукція, якої немає ніде. Ось тоді так, тоді вибору немає і тоді ми вимушені працювати на умовах постачальника. А мас-маркет зараз пропонує широкий вибір. Тобто ми в будь-якому випадку, ми виберемо тих, хто нам дає або гарну ціну. Був магазин, який давав товар і казав, що наші ціни, це як у інших зі знижками. І є люди, які аналізують і зараз так не вийде. Встановлювати якісь високі ціни і давати знижку 20%. Є спеціальна людина, яка ці ціни порівнює. В даному випадку це я. Бо я шукаю постачальників, які нам вигідні. Тобто проводяться дослідження. В мене таблички є. І туди вноситься інформація, перелік, постачальник і ціни. І я в будь-який момент можу відкрити цю табличку і подивитись яку хто ціну пропонує. Зараз це не дуже зручно, тому що ці таблички кожну хвилину скачуть. Вона дає можливість подивитись динаміку, а точних даних не дає. Ціни змінюються постійно. Курка, за цей місяць, ціна змінилась 3 рази. Тому моніторинг цін – це теж важливо. Це до лояльності. Ми виберемо продукцію з лояльністю, якщо вона дає нам знижку, а на виході я буду мати краще ціну ніж я піду до Гаврилівки, наприклад.

Ідеальна, реалістична програма лояльності на вашу думку. Яка вона була б для вашого бізнесу.

По-перше, те що ми перераховували. Розумна ціна. Знижка при обсягу. Відтермінування при обсягу – це дивно. Знижка при обсягу – це нормально. І ще, це практикують деякі постачальники, крупні не практикують. Хочемо ввести нове блюдо, нам треба якась інша продукція, наприклад, куряче сердечко. Набагато приємніше, коли його тобі привозять не за гроші. Тобто, я хочу взяти кілограм і я планую потім взяти двадцять, то зразок можна привести безкоштовно. Це було б нормально. Бо це ніхто не робить. І як правило, те що тобі треба, ти замовляєш в маленькому обсязі. Це не так дорого і не стоїть як головне. Але як ідеальна програма, то новинки якісь можна відвантажувати нам. Можливо у них щось гарне заявилось, а ми не знаємо. Не просто прайс, а ще і зразок відправити. Прайс зрозуміло що всі вислати можуть, а ще й зразок. Але це не головне, якщо мені треба, я замовлю і сплачу. Це як для ФОПів так і для крупних виробників. Наприклад, є фасування. Є товар привозиться відвантажується в якихось фасуваннях. Щоб було різне фасування. І велика і маленька. Це теж важливо. Мені не треба чогось 10 кг, а в них таке фасування. Не погано ще й мати інше фасування.

Що не важливо в ідеальній програмі лояльності?

Та все важливо. Немає таких моментів. Вони написали як звичайно пишуть в договорі, ми повинні поставити вам продукцію, ви нам повинні за це гроші. І чим я повинна знехтувати? Це важливо для споживача звичайного. От для мене важливо, спортивний інтерес, піти в магазин і зібрати якісь бонуси і ще щось. А для підприємств це не так важливо. 
А якщо програма лояльності буде мати рівні.

Ну чудово, звичайно. Вище голови не пригнеш. Якщо я буду замовляти більше, я буду замовляти ріже. Можна під цю лояльність розробляти меню, це однозначно. Але це якщо дуже гарні умови. Наприклад, є курча та індичка. Різні постачальники. Приблизно воно однаково. І наприклад, постачальник індички пропонує, хоча ні, різна цінова політика. Не важливо. Якщо мені буде потрібно блюдо з індичкою, то я замовлю індичку. Якщо мені це буде вигідно. От тоді це матиме роль. Але якщо я вже визначилась з меню. А коли ми працюємо вже, то тоді пропонувати замовляти більше заради знижки, не доцільно. Тому що мені не треба більше продукції більше. Бувають моменти що треба більше-більше, але як правило, воно йде однаково. Я приблизно знаю скільки я витрачаю за тиждень різних продуктів. Воно приблизно однаково. Може десь похибка 30%. Але точно не 100%. А якщо 100, то це виключення і на наступному тижні такого вже не буде. В кінцевому результаті, прибуток постачальника не збільшиться. Він мені відвантажить більше, а потім десь менше.

Інформаційний контент цікавий був би Вам? І доступ до цього контенту, може бути в цій програмі лояльності?
Так, звичайно. Може бути цікаве. Але мабуть в розряді «плюшек». Це не бути стояти як головне. Якщо я десь замовити можу дешевше і якісніше, то я якось знайди вихід на світові новини. І без програми лояльності і без постачальника. Це як «плюшка» дуже приємно. І коли роблять форуми. Це чудово. Це дуже добре. Але це не головне, це додатковий «плюс». От тоді чудово. А як основне, то ні.
А «плюшки» для Вас це що? Наскільки це важливо чи не важливо, як працює?

На емоційному рівні – це дуже приємно. Це як правило не впливає на прибуток. Це впливає на прибуток, але дуже побічно. Ось ця програма лояльності, те що має вплив, воно впливає на прибуток безпосередньо. Якщо куплю зі знижкою, то вигідніше зможу продати. Якщо ви створюєте форум, на яких запрошуєте передових шеф-кухарів, то це працює на перспективу. І ми залюбки приймаємо участь, робимо висновки, і коли небудь, ми це приймемо. Як правило, не одразу. Не моє підприємство, а взагалі, всі ми.

А якщо говорити о Вас і вашому підприємстві. Я називаю тип контенту, а ви кажете цікаво чи не цікаво.

Лекції від провідних шеф-кухарів Європи і України.

Дуже цікаво.
Авторські рецепти?

Менш цікаво. Теж можна найти. Якщо людина успішний і робить успішні авторські рецепти, то він стає відомим шефом. 

Консультації інших спеціалістів для Хорика (фінанси, бухгалтерія, юристи, операційні питання).

Навіть не знаю. Може й так, теж. Чому ні? Коли можливо щось десь випустив, а людина донесе до тебе цю інформацію, вже підготував її. Чому ні?
А потреба в таких консультаціях є? База даних консультантів, які допоможуть в різних питаннях.

Як правило такі є. Фірми такі є.

А якщо це буде в програмі лояльності?

Та ні. Не думаю, тому що такі питання, як шефи і все інше, ти подивився і ти можеш прийняти рішення: робити чи не робити. Такі як юридичні чи програмні, там більш чітко. І тобто ти можеш довіритись людині. От якщо ти не довіряєш людині, це не твій юрист, це юрист тої фірми. Хто його знає що він порекомендує тобі? А потім хто буде розгрібати після його рекомендації? Все таки юриста, касове забезпечення, програмне забезпечення. Краще мати свого. Того, кому ти довіряєш більше. А ось ці бренд-шефи і все інше, це вже ти дивишся і у тебе є вибір. Ти можеш це робити, повторювати а можеш і не повторювати. Це моя думка. І це дуже важливо. Саме юридичне питання. Людина тобі порадила, ти зробив, потім прийшла перевірка, щось не так, штраф. А ти не підеш в Гавріловку, що це ваш юрист мені порадив це. Тому ні. Якісь може дрібні консультації – це є в інтернеті. У кожного підприємства є якийсь юрист, якась фірма по бухгалтерії. 

Довідкові матеріали потрібні?

Так, я думаю так. Довідкові матеріали краще. 
По фінансам, по поставці меню, операційні моменти, юридичні?

Будь-які. Довідкові матеріали, це не порада Васі Пупкіна як обійти податкову в якомусь питанні. Це книжки, це література, яка заснована на законі, я сподіваюсь. Я не думаю що якийсь юрист буде писати твір на вільну тему і якийсь постачальник крупний це опублікує. Тобто це документаційно основані матеріали. Це добре. Це краще ніж консультацію у юриста. Ну і плюс ти її можеш глянути в будь-який час, коли є час і можливість. А не в робочий час юриста. Якщо обирати між консультацією юриста і довідковими матеріалами, то краще матеріали. 

Через які канали комунікації для зв’язку з постачальниками чи по роботі?

Месенджер, в основному він.

А частіше які?

Телеграм, вайбер – постачальники. Бітрікс – для працівників. Якщо ви про соц.мережі, то це не мій коник. Це до маркетолога. Вони завідують рекламою, соціальними мережами і так далі.

Чим зручніше користуватись?

Телеграмом.

Доступ до сайту чи платформі з чатом?

Я думаю так. Для постачальника зручно. Я зайшла, подивилась, написала і мені відповіли. Коли я знаю людину, який є торговим представником фірми, то я телефоную напряму і домовляюсь чи говорю що не так. Або пишу йому. А якщо це щось нове і постачальник позиціонує себе в інтернеті, і в нього є сайт, звичайно там треба що був зворотній зв'язок. При чому швидко. Тому що якщо я подивилась і сильно зацікавлена, мені подобається все, то я піду шукати все, будь-яку інформацію. І при великому бажанні знайду телефон. А якщо просто дивлюсь, то справа випадку. Якщо це звичайний постачальник, то звичайно одна із складових лояльності, не важливо до кого, це швидка відповідь. Поки ви не будете мені відповідають, я знайду іншого, хто буде швидше відповідати. І з ним зв’яжусь бо я буду мати з ним комунікацію. Може через тиждень, а може не перетелефонувати. А якщо мені одразу відповідають на запитання, то це чудово.

Електрона пошта? Мобільний додаток?

Розсилка – жахливо, не дай Бог.

А переписка по електронній пошті?

Ні, користуюсь звичайно, але розсилка, це як флаєра, ніхто її не дивиться. Вам же теж приходить розсилка? Ви ж її не відкриваєте. Я теж відправляю документи по електронній пошті, а робочі моменти в месенджері. Для документів, файлів. Краще по електронній пошті. Хоча телеграм так само можеш.

Чи є якийсь унікальний досвід чи навчання, яке хотіли б Ви пройти?

Навчання завжди цікаво. Тобто, якісь навчання це значно цікаво. Коли я говорила про форуму, там же ще й навчання. Це масове навчання. А коли це менш масово, то це теж класно. От є моя продукція, і навчання що з нею робити, щоб краще її реалізувати, це круто, це «вау».

Якщо говорити про навчання, менторство таке було б цікаво? Як зекономити, як правильно співпрацювати, робота з постачальниками.

Мабуть так. Чому ні. Цікаво.

А проходили подібні якісь тренінги?

Якщо чесно, на це немає часу. Хочеться, але немає часу. Хочеться. І коли тобі це пропонують, на блюдичку, що є такий тренінг, це круто. А коли це сама, то це в наступний понеділок.
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