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Б
олее 10 лет работы в усло-
виях сезонного бизнеса
приучили меня не пани-
ковать и легче относить-
ся к негативному фону рос-
сийской экономики. Од-

нако не реагировать на изменение ры-
ночной конъюнктуры нельзя. Первое, 
что мы сделали при курсе доллара свы-
ше 38 рублей, — переехали из дорогого 
офиса в подсобные помещения при одном 
из магазинов. И дешевле, и, как говорит-
ся, все решения можно проверить не отхо-
дя от кассы.

В арендованных помещениях торго-
вых комплексов я договорился о фикса-
ции курсов, уволил сотрудников с низ-
кой эффективностью, пересмотрел планы 
продаж на 2015 год. Сократил предзаказы 
на велосипеды, которые должны посту-
пить весной, поскольку почти все товары 
привязаны к курсам валют и уже теперь 
совершенно очевидно, что многие отка-
жутся от покупки подорожавшего товара.

Уже в начале этого года мы ощути-
ли серьезное смещение спроса из преми-
ального сегмента (свыше 30 тыс. рублей) 
в сторону велосипедов среднего уров-
ня (15 – 25 тыс. рублей). Продажи сильно 
просели, и мы, не дожидаясь конца сезо-
на, переформатировали VIP–отдел вело-
сипедов, который располагается в цент-
ральном магазине, в дисконт–центр, где 
представлены старые коллекции велоси-
педов и аксессуаров со скидками, а так-
же уцененные товары. В результате нам 
удалось удержать показатели по выруч-
ке в зеленой зоне. К следующему сезону 
мы пойдем еще дальше: откроем первый 
в Петербурге магазин комиссионных ве-
лосипедов. Прошлой зимой сильно вы-
рос спрос на услугу зимнего хранения ве-
лосипедов, в этом сезоне мы решили сде-
лать ставку на это направление: чтобы 
увеличить прием велосипедов на 80 %, 
расширили складское помещение.

П
отенциал для необхо-
димого роста попро-
бовали поискать внут-
ри себя. Ранее в сезон-
ные месяцы менедже-
ры не справлялись с по-

током входящих звонков, и мы позволяли 
себе терять какую–то часть, теперь же 
мы нацелены получить все 100 %, поэто-
му активно работаем с IT–специалиста-
ми над оптимизацией системы. Памятуя 
о том, что рынок детских товаров растет 
и ему не грозит резкое снижение потреби-
тельского спроса, мы решили сделать ак-
цент на детском направлении: расширим 
ассортимент детских велосипедов, вдвое 
увеличим площадь магазина «Велодрайв–
Kids», дополним товарную матрицу роли-
ками, самокатами и электромобилями. 
Думаем над оборудованием детской ком-
наты и детского велодрома для тестиро-
вания понравившихся ребятам товаров.

Мы решили не открывать новые ма-
газины собственной сети в 2015 году, 
однако будем расширять присутствие 
на рынке благодаря франчайзингу. В бли-
жайшее время запустим рекламную кам-
панию в Интернете под лозунгом «Пере-
жили 2008 — вместе переживем и 2015!».

Переедем 
кризис 

на велосипеде

КИРИЛЛ ОСТАПЕНКО,

владелец компании «Велодрайв»

Чем стра
тем больше

⇢ Мария Шумилова, про-
ект Clean Touch.

⇢ Совладельцы проекта «ВаЙо» Дмитрий Матвеев (справа) и Роман Орисик 
прошли в финал в номинации «Франчайзинг». ВСЕ ФОТО: ЯНА КОНИНА

⇢ Александр Герман, первый зампред-
седателя КРППР.

⇢ Алена Иванова, совладелица Taiga 
Hostel (справа).

⇢ Некоторые проекты были настолько специфическими, что жюри (бизнесме-
ны и чиновники) не сразу могло определить их перспективность.

⇢ Людмила Савостина и 
ее арт–обувь.

⇢ Дмитрий Царев, про-
ект «Репликатор».
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Петербургский этап конкурса «Моло-
дой предприниматель России», заказчи-
ком которого выступает городской коми-
тет по развитию предпринимательства 
и потребительского рынка (КРППР), про-
шел на удивление весело и нестандартно. 
Если даже в зале и звонил мобильный, 
то из динамика звучал тяжелый рок. Ес-
ли говорили о высоком искусстве, то оно 
являлось в форме принтов на тапках. Ес-
ли предприниматель представлял аксес-
суары для туалетов, то он не стеснялся 
принести с собой унитаз. Предприимчи-
вая молодежь затвердила четко: чтобы 
запомниться, нужно превратить презен-
тацию в перформанс.

Молодые бизнесмены не ищут лег-
ких путей: они готовы продать увиден-
ную в стамбульских туалетах пленку 
для стульчаков, обувь «от Сальвадора Да-
ли», поилки для сухопутных черепах, эк-
скурсии в фермерский огород и рекла-
му на термокружках. Представленные на 
конкурсе товары делают в основном в Ки-
тае, хотя есть успешные примеры патрио-
тичного производства.

Еда, услуги, развлечения
В этом году заявки на участие в петер-
бургском этапе подали более 50 молодых 
предпринимателей от 16 до 30 лет, из них 

30 прошли экспертизу, а бороться за зва-
ние «Молодой предприниматель России» 
в Москву в декабре поедут 10 человек — 
по одному на каждую номинацию.

Бизнесмены охотно предлагают услуги: 
учат детей рисовать песком, помогают же-
лающим похудеть, ищут для пенсионеров 
недвижимость, оказывают юридиче скую 
помощь призывникам. Еда неизменно 
привлекательна: производство шоколада, 
бельгийских вафель. Без традиционно-
го формата «купи–продай» тоже не обош-
лось: среди проектов оказалось сразу не-
сколько сервисов по бронированию биле-
тов на автобусы и теплоходы.

АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ

anastasia.zhigach@dp.ru

аннее, 
е шансов

Большинство стартапов 
связано с развлечения-
ми. Редкое исключение — 
производство мебель-
ных фасадов. Неожиданно, 
что среди стартапов только 
20 % живут исключительно 
в онлайне.

В 2013 году кубки побе-
дителям вручал губерна-
тор. В этом году ставка бы-
ла сделана на неформаль-
ную атмосферу. Тем не ме-
нее призеры получили не-
плохие подарки: по 50 тыс. 
рублей на контекстную 
рекламу в Google и Yandex, 
сертификат на год банков-
ского обслуживания и ли-
цензионное ПО 1С.Бухгал-
терия. Подарочный бюд-
жет составил почти 2 млн 
рублей. 

Пока неясно, за что будут 
бороться наши представи-
тели в финале. В прошлый 
раз это были гранты от Фе-
дерального агентства по де-
лам молодежи: 100 тыс. 
или 200 тыс. рублей.

Тяни–толкай
Длинный список награж-
ден н ы х оп у бл и ков а н 
на сайте премии. 

Вла делец компа нии 
ShokoBox Андрей Шар-
ков победил в номинации 
«Производство» и был от-
мечен вне конкурса за то, 
что уже несколько лет ве-
дет в Интернете мотиви-
рующую программу «Бе-
рись и делай». Получая 
награду за вклад в разви-
тие молодежного пред-
принимательства, он ска-
зал: «Успешные люди зна-
ют, что хотят взять от жиз-
ни, а успешные бизнесме-
ны знают, что хотят дать 
этой жизни. Нас всегда бу-
дет мало, поэтому надо 
помнить: недостаточно де-
лать свое дело, надо тя-
нуть за собой других, вдох-
новлять и мотивировать».

Организаторы конкур-
са тоже хотят вдохновлять. 
Они говорят: конкурс при-
зван сформировать пози-
тивный образ предприни-
мательства. Не поэтому ли 
петербургский этап завер-
шился песней Ляписа Тру-
бецкого «Капитал»: «Я ем 
на обед золотые слитки, 
бриллиантовый десерт, 
неф тяные сливки».

У
петербуржцев есть хорошие шансы на по-
беду в самых разных номинациях конкур-
са «Молодой предприниматель России». 
Судя по региональному этапу соревнова-

ния, в финале Северная столица будет представле-
на сильными командами. Как минимум молодежь 
умеет себя подать.

1Успешные люди 
знают, что хотят взять 
от жизни, а успеш-
ные бизнесмены зна-
ют, что хотят дать 
этой жизни.

⇢  Алек-
сандр 
Печер-
ский, руко-
водитель 
проекта 
«НаПо-
правку». 
ФОТО: ПЕТР

КОВАЛЕВ

П
роект «НаПоправку» на треть-
ей «Бирже стартапов» пред-
ставил Александр Печерский,  
генеральный директор ком-

пании и один из учредителей проекта.
Медицинский сервис представляет 

собой перечень медучреждений и вра-
чей, с рейтингом, отзывами и системой 
рекомендации того или иного специа-
листа в зависимости от задач и болез-
ней пациента.

Врачи по Интернету
Сервис «НаПоправку» запустился в ап-
реле 2014 года. Над проектом работает 
команда из шести человек. На данный 
момент в реестре портала есть данные 
по 1,7 тыс. клиник в Петербурге, в базе 
2,7 тыс. врачей. 

Сервис позволяет не только подобрать 
врача и клинику (как государственную, 
так и частную), но и хранить резуль-
таты анализов, получать онлайн–кон-
сультации, а также изучать материа-
лы о медицине с помощью навигатора 
по заболеваниям.

Сейчас проекту требуется 15 млн руб-
лей — деньги пойдут на доработку сер-
виса, выход на московский рынок, мар-
кетинг и запуск продаж. 

Всего, по словам Александра, не-
обходимы инвестиции в размере 150 
млн рублей, которые позволят выйти 
на показатели 5 млн посетителей в ме-
сяц и 300 млн рублей годовой выруч-
ки к 2018 году. Сейчас сайт посещают 
20 тыс. человек в месяц.

Схема монетизации
Проект планирует зарабатывать на рек-
ламе, а также на продаже клиникам 
и страховым компаниям расширен-
ных возможностей по управлению сво-
ими профилями (например, отвечать 
на комментарии, которые оставляют 
о них пациенты) и так далее.

Подобные проекты формата темати-
ческого рекомендательного сервиса–

Врачи идут 
на поправку
Петербургский стартап собрал всех 
врачей в единый реестр, призванный 
помочь заболевшему пользователю.

агрегатора в России поль-
зуются спросом (Banki.ru, 
Auto.ru, «КиноПоиск»), вы-
ручка каждого проекта 
оценивается в $ 9 – 13 млн 
в год. 

Есть и успешные зару-
бежные аналоги в ме-
дицине: WebMD (выруч-
ка оценивается в $ 513 млн 
в год), Healthgrades, ZocDoc, 
Everyday Health ($ 157 млн).

Сейчас в проект вложено 
10 млн рублей — это при-
быль от консалтинговой 
компании «Альт», совла-
дельцем которой является 
Александр Печерский.

Опасности
Капитализацию компании 
ее владельцы оценива-
ют в $ 100 млн, однако эк-
сперты «Биржи стартапов» 
не уверены в том, что это 
оценка правильная.

Так, председатель жюри  
«Биржи стартапов» и вла-
делец «ЭГО–Холдинга» 
Александр Кашин заметил,  
что проект своими реклам-
ными возможностями смо-
жет заинтересовать страхо-
вые компании и медучреж-
дения, однако предложил 
серьезно скорректировать 
главный вектор развития. 
В частности, он обратил 
внимание владельцев сер-
виса на следующие опас-
ности: негативные отзы-
вы тех, кто посещает кли-
ники, опасность самоле-
чения, к которому могут 
подтолк нуть информаци-
онные материалы, разме-
щенные на сайте, и необхо-
димость защищать от утеч-
ки  информации данные 
о состоянии здоровья па-
циентов.

В 2013 году совокупные 
расходы на рекламу в об-
ласти медицины состави-
ли 34 млрд рублей в Рос-
сии, специалисты гово-
рят о том, что рекламные 
бюджеты стали перетекать 
в Интернет.
АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ

anastasia.zhigach@dp.ru
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Биржа стартапо в
⇢ «Деловой Петербург» совместно с РВК 
и Slon.ru запустил проект «Биржа старт-
апов», его цель — помочь молодым пред-
принимателям найти инвестора, превра-
тить идею в бизнес. Следующая встреча 
состоится 24 ноября.
⇢ Если у вас есть хорошая идея и бизнес–
план, пишите нам на startup@dp.ru.
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