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Аннотация
Вам интересно, из чего состоят реальные будни менеджеров среднего звена? Вам интересны факты, а не литературные домыслы и представления писателей о корпоративной жизни в западных компаниях из разряда разного рода «Духлесов»? Я расскажу вам о мечтах, карьерном росте, о скандалах и увольнениях, о людях и «не очень», о процессах и стандартах. Об отношениях и отношении… Об искренней любви к компании и людям. Вот вам факты и документы, реальные письма и комментарии героев с описанием происходящего. Читатель сам сможет принять решение, кто прав, кто виноват, как можно было поступить по-другому…




От автора

Вот уже 5 лет как я собираюсь написать историю о событиях, проходивших в период работы в одной «западной» компании. Много раз я пытался, начать и каждый раз меня останавливала мысль, что это никому не надо, что, возможно, это попытка найти поддержку или, что это никому не будет интересно. С другой стороны я давно хотел поделиться с читателями своими мыслями о реальных буднях менеджеров среднего звена, показать факты, а не литературные домыслы и представления писателей о корпоративной жизни в Западных компаниях из разряда разного рода «Духлесов». Рассказать о мечтах, карьерном росте, о скандалах и увольнениях, о людях и «не очень», о процессах и стандартах. Об отношениях и отношении… Я думаю так, если на протяжении 5 лет — воспоминания о тех событиях приводят меня в состояние возбуждения, будоражат моё воображение картинками из прошлого, заставляют меня заново прочувствовать пережитые эмоции — нужно, что то делать. Возможно, дать им выход. Я далёк от мысли, что поделившись с кем-то своей историей, мне станет легче. Я не нуждаюсь ни в похвале, ни в сочувствии, я искренне люблю компанию, в которой мне посчастливилось работать. Но я хочу попробовать обобщить события в хронологическом порядке. Выделить отдельно факты — реальные письма, для связки и логики добавить комментарий с описанием происходящего, максимально без эмоций и отношения, только фактические события. В таком виде я дам возможность читателю самому принять решения кто прав, кто виноват, как можно было поступить по-другому. Так же будет возможность оценить формы бизнес коммуникации внутри Компании, между смежными отделами. Для начинающих руководителей возможность научиться, а для опытных критично оценить формы и структуры писем, выполнение стандартов и политик Компании, структуры проведения рабочих собраний, структуры каскадирования целей и отчётов о выполненной работе, стандарты и формы работы с командами. Для руководителей и, особенно, сотрудников HR отделов — проанализировать примеры рабочей коммуникации между коллегами, между подчинённым и руководителем, примеры различных видов мотивации и де мотивации, различные виды обратной связи от руководителей и последующий результат. Для искушённых менеджеров будет возможность разглядеть формы и последовательность «слива» штатных сотрудников, подводные камни, которые встречаются на этом пути.
Материал, который я использую — это только мои письма или обращённые ко мне, которые я сохранял не для корыстного использования, а только для подтверждения своей позиции перед руководителями «2 Level Up». В основном, по их же запросу — в период который я планирую описать. Менее всего я хочу причинить вред бывшим коллегам или коим образом показать в некрасивом виде людей или компанию, для этого я буду заменять одну букву в фамилиях и названиях на букву «Ж». Я очень уважаю всех до единого участника событий и посему, прошу считать все сходства с Именами, Фамилиями, названиями, событиями — простыми совпадениями с мнением автора!
Да, мне стоит выговориться и перестать носить с собой груз, который тянет назад! Как сказал один из героев романа «Пятая гора» Пауло Коэльо — «Если тебя гнетет прежняя жизнь, поскорее забудь о ней, … Придумай новую историю своей жизни и поверь в нее. Вспоминай только о своих победах, и это поможет тебе добиться желаемого». Потрясающе звучит!
А вот всегда ли воспоминания о победе приносят радость, вот это вопрос… Давайте разбираться



1. Начало

Итак, зовут меня Роман МуЖин, а речь пойдёт о прекрасном и удивительном времени, когда я работал к компании «Империал Жобакко» с 10 января 2014 по 30 сентября 2015 год.
Я прошёл вполне себе сложный «кастинг», ассейссмент, на позицию Территориального управляющего по продажам(ASM) в декабре 2013. Мой предыдущий опыт работы в продажах от торгового представителя, через супервайзера, через 2 летний опыт работы тренером по продажам и 4 летний, аналогичный опыт работы Территориальным менеджером — позволили мне без особого напряга оказаться на голову выше оппонентов. Знание стандартов продаж FMCG и работы с командами, с дистрибуторами, с клиентами, внутренняя уверенность в себе, прямой взгляд и лёгкая улыбка — делают своё дело!
Сначала, подготовка домашнего задания — большой кейс с анализом таблиц, писем и вводными, с подготовкой презентации, моими предложениями и обоснованиями. Потом в офисе «Империала..», с ещё тремя кандидатами — презентация домашнего проекта. Потом различные индивидуальные и групповые «развлекаловки», на которых, в пылу ожесточённых потуг кандидатов, руководители выявляют нужные им компетенции будущего сотрудника. На групповом задании, которое имитирует совет директоров, когда каждый анализирует отдельный кейс с информацией и после в рамках дискуссии пытается отстоять свой отдел, я выбрал стратегию «говорить последним». В то время когда мои молодые и не очень оппоненты начали драть глотки, пытаясь проявить свои потрясающие лидерские качества, я только коротко предложил высказаться по очереди и красиво пропустил вперёд особо «лидерских», мол ребята, я вижу что у вас явно есть точное понимание как надо — вперёд. А сам тем временем слушал, записывал основные цели каждого и соотносил со своими целями по кейсу. В итоге — я в своём предложении не просто определит все свои цели на 100%, но и указал, что выполнение данных целей (выделение бюджета на мой отдел HR, такой мне достался), также будет способствовать достижению целей каждого другого отдела, и процитировал своих горе коллег. Подвёл к тому, что им можно денег и недодать: «в виду ограниченности бюджета, это оптимальное предложение по распределению бюджета на год! А т.к. решение нужно принять прямо сейчас, оставалось пара минут, предлагаю утвердить цифры». Лица ребят я помню в деталях! Общее у них было — гнетущее разочарование, по ходу дела в себе, в понимании, что возразить нечего, что все логично и, к их сожалению, правильно. Самый молодой и горячий кандидат, сжал губы, покраснел и пошёл пятнами. Кандидат постарше обречённо опустил голову, сложил руки на колени и выдал только: «ну да, ну да, наверное..». Третий кандидат, который всю дискуссию апеллировал к своим расчётным цифрам по поводу и без, попытался возразить, снова поднял свои листки с расчётами, растерянно всех осмотрел и скороговоркой выдал: «ну я не согласен, нужно проверить, посчитать, — бла бла бла, — но т.к. основная цель добиться общего решения в заданное время, — а я ух какой командный игрок, — я тоже поддерживаю». Глаза его бегали от бумаг к наблюдающим, и обратно. «Вот и договорились, решение принято единогласно», — сказал я спокойно и добавил, обращаясь по-хозяйски к наблюдателям: « Задание выполнено. Всем спа-си-бо!»
На индивидуальном задании я играл роль руководителя, который беседует с ценным и обнаглевшим сотрудником, которого играл мой будущий руководитель, региональный менеджер Евгений ТелеЖный. А наблюдатель был — его руководитель, директор по продажам РФ Виктор КомиЖаренко. Я прекрасно знал методику беседы, структуру обратной связи, я не просто это делал сам, я учил этому других. Эх, поиграем!
Мы, все кандидаты, сидели в маленькой переговорной и ждали решения, кто прошёл на финальный этап ассейссмента — собеседование с директором по продажам РФ, Виктором. Зашли руководители и объявили, что на финальную стадию проходит, только один кандидат.



2. Общая ситуация

11 января в 8.30 мы с руководителем Евгением ТелеЖным встречались у входа в офисный центр, где находился офис «Империала..». Поднимаясь в лифте, мне показался странным ответ на вопрос: «в курсе ли команда о нашем визите? — Не в курсе. — Ух ты, интересно». С порога Женя выдал: «Доброго всем утра! Представляю вам вашего нового руководителя, а пока продолжайте утреннее собрание». Как я и предполагал, нас встретили вместе с «Доброе утро», куча испуганных и удивлённых глаз. Супервайзеры демонстративно начали, что то громко рассказывать командам, торговые представители (специалисты) активно зашелестели презами и прайсами. Висело в воздухе дикое напряжение.
Исходная бизнес ситуация компании на вверенной мне территории — 6 областных городов Черноземья — была неоднозначной. По результату анализа показателей (4 KPI) — всё, кроме объёма продаж, было на 100%, беглые полевые визиты показали наличие дисплеев и витрин с очень большим ассортиментом «Империала», только общий объём продаж по году был в отставании. Конечно, это главный KPI для отдела продаж, но я пытался понять, почему же на самом деле уволили моего предшественника. Я перешёл к анализу SO по каналам, по городам, SKU, по каждому суперу и по ТП. Картина вырисовывалась фантастическая, данные заносимые в отчёт командой показывали 100% выполнения показателей маршрутной дистрибуции, 110% выполнения цели по Must SKU (ассортименту) и комментов от команды всех уровней — «ну вот всё есть, стоит и не продаётся». А вот национальные отчёты Nielsen (на которые смотрят уважаемые директора в Москве и Европе) — показывали в динамике глубоко удручающие показатели дистрибуции нумерической и взвешенной, дикущие OOS (отсутствие позиции в остатке точки)– которые тянуться месяцами, и, естественно, унизительную долю рынка по всем городам моей ответственности! Ответы на мои вопросы посыпались как из рога изобилия сразу после детальный аудитов «в догонку» по территориям с особыми отставаниями по объёму продаж по рознице, после анализа ассортиментных матриц и условий контрактов по сетям и ситуации в ОПТе. А самое интересное — это общение с командой, об этом чуть подробней позже. Ух, ребята, ребята!!! Не в сказке сказать, ни пером описать. Когда я рассказывал бывшим коллегам из Западной пивной компании — мне говорили «да ладно, не может быть!». Может. Ещё как может…
2.1. Общая ситуация в рознице или история «витринной» дистрибуции 

— Аудиты территорий показали, что в подавляющем количестве ТТ — висят дисплеи с муляжами (это было как раз до закона запрещающего витрины с табаком), а в остатке вместо 55 SKU — до 5, в лучшем случае 10. Т.е. просто, Торговый вносит данные дистрибуции в комп, на основании этих данных и он и его руководитель, (ну по идее и я то же должен был, т.е. мой предшественник и так далее выше) получали исправно ежемесячные бонусы. Комментарии, которые мне давали в офисе, что, мол, всё лежит и не продаётся, отпали. Начались «слёзы Ярославны» о том, что виноваты торговые точки.
Розничные маршруты — это ад адский. При анализе маршрутов я увидел дневной километраж отдельных товарищей, доходящий до 500 км в день. При детальном рассмотрении, по маршруту, это был переезд за 70 км в одну сторону от города, потом возвращение и посещение 10 точек в городе и ещё несколько точек в противоположную от города сторону километров за 100! Такого откровенного вранья в лицо при разборе маршрутов и со стороны ТП и со стороны Супера, который назначал маршруты, я не видел до селе никогда! Да, вот надо во что бы то ни стало так посещать какую-то «Почту» в какой-то деревне т.к. там, вот видите, контракт. Ок братцы. На следующий день я объехал несколько «Почтовых отделений» по области, в пределах 100 км. Несколько просто отсутствовали как явление, несколько закрыты, в остальных присутствия компании не было совсем и персонал, а там работают одни и те же бабки которые знают каждого кто к ним приходит , не знают ни о каких Торговых представителях, которые , по отчётам, приезжают каждую неделю и тратят в ТТ, опять же по отчёту, от 20 до 40 минут– ну понимаете, мерчендайзинг и всё такое. . Вот как это выглядело на бумаге. Компания то «Белая», так требовал Босс и отдел HR! Да, я то же поначалу был в лёгком шоке от такой писанины
Генеральному директору
ООО «Империал Жобакко ……..»
ВэЖну Р.МеЖрету
от Управляющего по продажам
в г. Воронеж МуЖина Р….

ДОКЛАДНАЯ ЗАПИСКА
О неисполнении возложенных трудовых обязанностей 
Специалиста по развитию дистрибуции в г. Воронеж ПаЖин Д.А.

г. Воронеж5 мая 2014г 
Я, МуЖин Р.. Н.., Управляющий по продажам в г. Воронеж, на основании проведенной проверки авансового отчёта и выполнение полевых активностей за апрель СРД ПаЖина Д…, А…, выявил следующие нарушения должностных обязанностей:
Нарушение ПОСЕЩЕНИЙ ТОРГОВЫХ ТОЧЕК:
А именно:
1.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов, по факту 7 визитов в городе. Пробег 107 км побег. Визит в ТТ Кривенков (ул Вл Невского 10) — 2 часа 40 мин.
2.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов, по факту 7 визитов в городе. 95 км пробег. Время в точках 3 часа.
4.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов, по факту 14 визитов. Все тт в центре и Юго — западе — откуда 137 км пробег?
7.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов, по факту 8 визитов в городе. Пробег 135 км в городе. Время в точках 3 часа, где был в остальное время?
8.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 12 визитов. 149 км пробег.
9.04 — Нет данных в Зибель по работе в точках. Есть пробег — 146 км. 
10.04 — Маршрут в Павловск и Богучар — 436 км пробег — визитов 9, длительность визитов в среднем по 15 мин. Переводных заказов нет .
11.04 — Первая ТТ в Хохле на 18 мин (туда 50 км), потом обратно 50 км в сторону города — через весь город и до г.Анна 100 км за 1 час 15 мин — Минимальное время без пробок — 2.30.
Пробег дня 462 км. 
13.04 — Выходной день. С кем согласована работа в выходной день . 18 ТТ в Зибель. 
14.04 — нет данных в Зибель по работе в точках. Есть пробег 118 км. 
15.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 2 визита по 12 мин за весь день. Пробег — 86 км. 
16.04 — нет данных в Зибель по работе в точках. Есть пробег 122км.
17.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 5 визитов в день, продолжительность от 10 до 20 мин. Пробег 109 км. 
18.04 — нет данных в Зибель по работе в точках. Есть пробег 288км.
21.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 11 визитов в день в городе. Пробег 117 км. 
22.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 15 визитов в день. Зачем последняя точка в Н.Усмани. Пробег 109 км. 
23.04— Пробег 388 км. Последняя ТТ — переезд из Лисок в Бутурлиновку, дополнительных 100 км. Какие цели?
24.04 –Маршрут Павловск — Калач — Россошь — пробег 462 км. Визиты в среднем 15 мин, переводных заказов нет. Какие цели стояли –на этот день?
25.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов , по факту 11 визитов. Пробег 471 км. 4 точки в Н.Девицке и Хохле– после 5 точка в г.Анна — за 1 час 21 мин (150 км + проезд через весь г.Воронеж). Минимальное время без пробок — 2.30.
28.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 16 визитов в городе и пригороде с пробегом 296 км. 
29.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 11 визитов. Зачем последний визит в г. Павловск из Воронежа за 180 км в одну сторону? Пробег 273 км в день — не соответствует маршруту. 
30.04 — Утверждённый план посещения в день 18 визитов по факту 10 визитов в день. Маршрут в г.Борисоглебск , ср визит 13 минут, переводных заказов нет. Пробег 477 км. Какие цели на день стояли? 
Выявленные несоответствия являются нарушением должностной инструкции Специалиста по развитию дистрибуции, пункт «ПОСЕЩЕНИЙ ТОРГОВЫХ ТОЧЕК» Разрабатывать совместно с руководителем план (маршрут) посещения Торговых точек на Территории ответственности 
1)
Утверждать у руководителя разработанный план (маршрут) посещения Торговых точек на предстоящую неделю
2)
Согласовывать с руководителем изменения утвержденного плана (маршрута) посещения Торговых точек, при необходимости
3)
Посещать Торговые точки согласно утвержденному плану (маршруту)
Пункт «ОТЧЕТНОСТЬ»: 
1)Своевременно вносить в базу данных компьютерной программы Siebel достоверную информацию, полученную в Торговых точках, а именно:
a)
информацию о наличии продукции Компании и других табачных изделий
b)
информацию о размещенном оборудовании
c)
другую необходимую информацию, согласно требованиям Компании и указаниям руководителя

1)
Осуществлять синхронизацию базы данных рабочего портативного компьютера с базой данных удаленного сервера Компании ежедневно в установленное руководителем время

Пункт: Нарушение внутренних нормативных документов регламентирующих использование автомобиля и ГСМ.
Пункт: Нарушение трудовой дисциплины.
Прошу предоставить Специалиста по продвижению товара г. Воронеж ПаЖина Дениса А…а письменное объяснение.
Управляющий по продажам в г. Воронеж        /МуЖин Р…./      
Ознакомлен, специалист по развитию дистрибуции г.Воронеж /ПаЖин Д.А./

Это был последний рабочий день этого ТП и первый уверенный шаг туда же, опытного и недооценённого мировым сообществом супервайзера Евгения Ж.. Такого масштабного воровства ГСМ, рисуя неведомые маршруты и пробеги, я не встречал. Все авансовые отчёты — я замкнул на себе. Все маршруты были перестроены.
2.2. Общая ситуация в КА(локальные и национальные сети)

Национальные сети (Тандер — он же Магнит, Х5 — он же Пятёрочка и Перекрёсток, Лента, Метро, Ашан) — никто не посещает и никто не знает ни матриц, ни условий. Действительно к команде — эти сети не шли в бонусные задачи и не стояли в маршрутах. Но. У меня в целях была задача «Доля Рынка» по Нильсону, а указанных сетей в Черноземье — в каждом дворе! Вопрос состояния национальных сетей меня как то встревожил. Запросил всю информацию у отдела Ключевых Клиентов в Москве, сформировал папку с условиями, выслал на супервайзеров с задачей посещать при сквозном аудите и сообщать о нарушениях вместе с фото из конкретных точек. Обязательно посещал сам при своих активностях в «поле». Далее пересылал инфо в отдел КА. По факту, в последствии, решали вопросы сами на местах с директорами конкретных магазинов, обращали внимание на важность соблюдения условий национальных контрактов и, на добром слове, магазины исправляли.
— Локальные сети — были контракты только в Воронеже (Центрторг и Пятью Пять) и Курске (Европа и Линия), по остальным городам почти не работали с основным комментом — не хватает бюджетов. В Воронеже — история с матрицами — это ржака и обморок для любого КАМа. Супервайзер который отвечал за сети — менял матрицы в сетях — каждый месяц, в рамках небольшого количества оплаченных пачкомест! При этом супер прямо говорил в сетях, что это «неумная» Москва выставляет такие задачи. От чего в сетях было представление о неадекватности компании в целом. Естественно — за месяц в сетях не успевали утвердить на комитетах новинки, ротировать позиции, организовать закупку, обмен выводящего ассортимента на полках. Да ещё и после, т.к. дистрибутор не забирал возвраты, супер заставлял штатных специалистов (СРД — специалист по развитию дистрибуции)распродавать остатки в рознице. Да!!! Мощняк! И все проблемы по сетям — я узнавал не в процессе беседы с опытным супервайзером Евгением Ж. (8 лет проработал!), а путём бесед в точках, с руководителями сетей, по результатам аудитов и анализа матриц. Это же врееемяя!!! А проблема была управленческая и требовала волевого решения руководителя. При выставлении бонусных задач по ассортименту Компания «Империал Ж..» не разделяла ассортимент по каналам, розница и КА. Супер исторически транслировал эти цели на сетевых клиентов. Где был предыдущий ASM, я не знаю. В течении недели я обосновал Москве, необходимость разделить бонусные задачи по каналам, сформировал по рейтингу продаж SKU -матрицы для каждой сети до конца контрактов. Конечно, никто не озадачивался анализировать рейтинг продаж вводимых SKU и уровень эффективности контрактов, а это то был ад, по некоторым контрактам платили больше чем продавали. Самый яркий пример — крупнейшая табачная сеть Воронежа «Табакерка», которая генерила до 30% всего объёма города! Буквально в первый месяц работы, я узнаю, что сеть отказывается с нами работать. Понять детали от супервайзера Евгения Ж. не представлялось возможным, я договорился о встрече с управляющим директором Дмитрием КорЖусовым. Брать с собой супервайзера не стал т.к. нужно было устанавливать новое качество отношений. Евгений Ж., порядком нагадил в сторону своей же компании «Империал ..», выгораживая себя — самого замечательного, а по факту он не согласовал ещё 4 месяца назад условия контракта с маркетингом «Империал», и клиенту, естественно не платили. Условия предыдущего контракта для «Империала..» были не просто не рентабельными, а отрицательными. У клиента так же была гора претензий, относительно продаваемости ассортимента и постоянных задержек с документами и оплатами. Винегрет был что надо! Директор Дмитрий — оказался потрясающе подготовленный и опытный директор! С диким напором, харизмой и полнейшей уверенностью, что все его условия будут выполнены. Цель моего первого визита было и знакомство, снятие напряжения и получение периода на подготовку коммерческого предложения. Да, прикол! До меня, на территории делали в сети не ком предложения в виде презентации PP, с приветствием, инфо о компании и брендах, расчётами предыдущих периодов и прогнозов, матрицами, ком условиями, предлагаемом оборудовании и сервисе диста, а просто, на одном листке писали типа, «Здрасте», мы вот вам предлагаем столько денег за вот такой ассортимент. На первой встрече, мы шикарно схлестнулись своими крайними позициями, он: «я вас вывожу», я: «думаю это не будет вашим преимуществом, т.к. весь ваш бюджет я буду вынужден завтра отнести вашим прямым конкурентам , сети «Табачный ряд», т.к. планы по продажам(SO) у меня никто с Воронежа, не снимет». Нежданчик?! Расставались, пожимая руки, улыбаясь, с договорённостями в течении недели рассмотреть наше предложение и обязательно раз в месяц встречаться. 2 дня я лопатил динамику продаж по «Табакерке» за последние 2 года, готовил коммерческое предложение. Соотнести диковатые запросы сети за 1 SKU с требуемым количеством позиций в маст листе компании, а ещё сложней, со скромными финансовыми возможностями и необходимостью уложиться в % окупаемости контракта — оказалось не просто. Я знал, что согласование условий в Москве займёт не менее недели, поэтому, я решил не ждать, и выслать клиенту стартовое предложение, которое заведомо они не примут и которое полностью меня устраивает. Только в профессиональном виде, с расчётами, фото, адресной программой. И ещё я разделил ассортимент по 2 форматам точек сети, на киоски и табачные магазины, т.к. стоимость за СКЮ у них была разная, при этом Люксовые магазины имели меньшую динамику продаж по моей компании, соответственно я уменьшил в них ассортимент, а в киосках — увеличил. Отказали, конечно. Со вторым, рабочим и согласованным в Москве предложением, я сразу поехал на встречу в сеть. Распечатал на цветном принтере 2 экземпляра и в бой. Конечно, и здесь у меня был запас торга, но, так же, я знал, что у меня не хватает в предложении бюджета в рамках требований сети. Я решил сфокусироваться на снижении ожиданий сети за стоимость 1 позиции, обосновывая, что при моём лимите на контракт — необходимо именно такое количество позиций, что выведение моих позиций повлечёт переключение покупателей на конкурирующие сети и рядом стоящие точки, т.к. табачный покупатель , по расчётам и данным бла бла бла, самый приверженный покупатель и при отсутствии его любимых сигарет не меняет предпочтения, а идёт в соседний магазин или киоск. А так же сеть «Табакерка» может потерять свой прекрасный имидж — сети, где всё есть! О! Подмазал! Мы договорились с третьего предложения и сразу начали работать, под мои гарантии контроля.
Были выявлены очень интересные контракты, которым мы (Компания) платили, а они ничего не покупали. Это ещё ладно, так настоящие профи умудрялись в отчётах регулярно посещать эти «Потёмкинские деревни», исправно отмечали присутствие всех позиций в рамках контракта, и конечно, получать бонусы за героически проделанную работу… Я рыдаю! Неожиданным оказалось, что ASM, ну я то есть, естественно не совсем в уме, поехал в аудит по минусовым контрактам. Вот как это выглядело на бумаге:
Генеральному директору
ООО «Империал Жобакко….»
ВэЖну Р.МеЖретту
от Управляющего по продажам
в г. Воронеж МуЖина Р…

ДОКЛАДНАЯ ЗАПИСКА
О неисполнении возложенных трудовых обязанностей 
Супервайзером по рознице в г. Воронеж ЖбаЖкова Е…
г. Воронеж30.04.2014г 
Я, МуЖин …, Управляющий по продажам в г. Воронеж, на основании проведенного аудита розничных торговых точек Воронежской области от 29 апреля 2014г, в результате которого было выявлено несоответствие информации, переданной ЖбаЖковым Е.. 22 апреля 2014 г (счёт на оплату за 1 квартал Рамонское РАЙПО), для оформления закупки региональному координатору КисеЖёву О.А., а так же нарушение условий договора: Рамонское РАЙПО договор №13505 от 1 октября 2013 г.
А именно:
1. Рамонское РАЙПО с.Чертовицы, ул. Школьная 1 : Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 5 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. 
2. Рамонское РАЙПО магазин «Дон» с. Н. Животинное ул. Шоссейная 10: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 5 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. 
4. Рамонское РАЙПО с.Ст. Животинное ул. Артамонова 10: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 3 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. Накопительное оборудование ITG (5 юнитов, 1 нога)отсутствует. 
5. Рамонское РАЙПО с.Медовка ул.Трудовая: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 5 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. 
6. Рамонское РАЙПО п.Рамонь ул. 50 лет Октября 2: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено полное отсутствие Продукции ITG в торговой точке Исполнителя, по условиям договора 20 ассортиментных позиций..
7. Рамонское РАЙПО п.Рамонь ул. Лесхозная 20: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 5 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. Накопительное оборудование ITG (4 юнита, 1 нога) отсутствует.
8. Рамонское РАЙПО п.ВНИИС д.82: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 8 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. 
9.Рамонское РАЙПО с.Айдарово ул.Победы 3а: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 4 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. Накопительное оборудование ITG (5 юнитов, 1 нога) используется не эффективно с наличием ассортимента конкурентов.
10. Рамонское РАЙПО с. Ступино ул.Ленина 53: Торговая точка не выполняет условия договора. Сигарет согласно Приложению №2 нет в наличии. Установлено поддержание согласованной выкладки Продукции в торговой точке Исполнителя в количестве 6 ассортиментных позиций, по условиям договора 20 ассортиментных позиций. 
На основании данных фактов выявлено невыполнение условий договора Рамонским РАЙПО и не соответствие информации, переданной ЖбаЖковым Е.. 22 апреля 2014 г — счёт (пункт 2 — период 01.02.14 — 31.03.14) на оплату за 1 квартал Рамонское РАЙПО, для оформления закупки региональному координатору КиЖелёву О.
11. Рамонское РАЙПО с. Красное 82. Торговая точка закрыта более 1 года назад.
12. Рамонское РАЙПО с.Ступино Зубарева 12. Торговая точка не существует/закрыта.
13. Рамонское РАЙПО п.Рамонь ул Победы 33а. Торговая точка закрыта более 1 года назад.
14. Рамонское РАЙПО с.Глушицы ул. Центральная 9 — закрыта с октября 2013
На основании данных фактов выявлено невыполнение условий договора Рамонским РАЙПО до составления ДС №1 к договору №13505 «О сокращении количества ТТ» от 01.02.2014г. и не соответствие информации, переданной ЖбаЖковым Е.. 22 апреля 2014 г — счёт (пункт 1 — период 01.01.14 — 31.01.14) на оплату за 1 квартал Рамонское РАЙПО, для оформления закупки региональному координатору КиЖелёву О.
Выявленные несоответствия являются нарушением должностной инструкции Супервайзера по рознице пункта 1 «Объемы продаж по территории» (… Регулировать прибыли и убытки (P&L) на территории, уделяя основное внимание продажам наиболее прибыльных торговых марок при эффективном управлении затратами…) и пункта 4 «Управление ресурсами» (…Эффективно управлять бюджетом торгового маркетинга и административного бюджета на подотчетной территории.).
Прошу предоставить Супервайзера по рознице г. Воронежа ЖбаЖкова Е. письменное объяснение.
Управляющий по продажам в г. Воронеж        /МуЖин Р../
Ознакомлен, Супервайзер по рознице г.Воронеж  /ЖбаЖков Е./      

Объяснения коллеги были наполнены конструктивом, глубоким анализом и ответственностью:[image: ]
Ему, оказывается, пообещали и обманули. Ай, ай, ай. Какие нехорошие клиенты!
Для полной картины ситуации в сетях, я приведу ещё 3 документа по результатам аудитов. Уверен, все работающие с сетями КАМЫ, супервайзеры, пересмотрят отношение к своим территориям и поймут, что у них все не так уж и плохо
Сквозной аудит по сетям города:
Служебная записка

По результатам проведённого аудита г.Воронеж 27.03.2014 по территории RSS ЖбаЖкова Евгения.  
Выявлены направления для развития с нарушениями стандартов компании:
Недостаточное количество цикличного posm (ценники Da…). Закончилось в середине цикла. Не обеспечена со стороны супервайзера готовность команды в начале периода и отсутствие информирования.
Не выполнение условий Матрицы в Гринн (2 ТТ).  Данные ТТ я ставил задачу поставить в регуляр и привести к 100% выполнению. Не выполнено. Исправить до 18.03.      
Огромное количество ситуации OOS — в каждой посещённой ТТ не менее 4 SKU. (разобрали предметно по каждой ТТ на основе бланка аудита).  Выставить конкретные задачи по ТТ, проведи беседу с СРД по неприемлемости ситуации OOS в ТТ. Проведи мини тренинг по теме презентация и преодоление возражений, ориентация на цель Компании! 
Переводные заказы — не ориентированы на реальные остатки в ТТ или отсутствуют при ситуации визита СРД и наличия большого количества OOS. Значительное несовпадение данных в отчёте Зибель и реальной ситуации по остаткам и доли на витрине по 2 СРД. Обсудили на примерах. Категорически — неприемлемо, провести беседу с СРД.
«Витринная дистрибуция» — наличие выкладки на витрине по форматам  B.. и Макс.. «25» с ООS на остатках. Категорически — неприемлемо. Исправить.
Мерчендайзинг — отмечаю большое количество ТТ со старыми муляжами, неактуальными ценниками, не выполнение задач цикла по 40% проверенных.
Клиент «Десяточка» (контракт) — не покрывается, условия контракта  не выполняется. Укажи что предпринимал, на основании чего принято тобой такое решение. 
Клиент «Европа» (контракт) — не покрывается, условия контракта  не выполняется. Не выполнена задача ASM  по Европе от 17.02.2014 11:38

Результаты аудита обсуждены с RSS ЖбаЖковым Е.. Бланки протоколов аудита,  отчётов СРД/ППТ с указаниями на нарушения от 24.03, фото  — обсудили совместно, передал копии. Запросил написание объяснительной записки. Выставил задачи на исправление.

Ситуация по выполнению отдельной, архи важной задачи:

Служебная записка
По результатам проведённого аудита г.Воронеж 27.03.2014 по территории RSS ЖбаЖкова Евгения.  
Выявлены невыполнения моей индивидуальной задачи по сети Европа от February 17, 2014:
По факту полное не выполнение, поставленной задачи по сети Европа.
По Сети Европа — для всех SS
Внести в Зибель все ТТ Европа и ГриНН, которые находятся в зоне ответственности. До 19.02.2014 — не выполнено
Поставить в регулярный маршрут ТП. До 21.02.14 — не выполнено
Обеспечить матрицами(матрицы высылал, повторяю во влож)  и информацией по условиям работы (ответственный ЖЮрье В, вся инфо) — не выполнено
Контролировать (по плану ПА) — не выполнено

Результаты невыполнения индивидуальной задачи обсуждены с RSS ЖбаЖковым Евгением. Бланки протоколов аудита, фото  — обсудили совместно, передал копии. Запросил написание объяснительной записки. Выставил задачи на исправление.
Ситуация по работе с контрактными локальными сетями:
Служебная записка
По результатам проведённого аудита г.Воронеж 27.03.2014 по территории RSS ЖбаЖкова Евгения, установлено, что сети в зоне ответственности не посещаются и по факту не выполняются условия контрактов.  Контракты Десяточка, Зелёный остров, Газпромнефть, Жайвороновская, Батюшка.
Данные нарушения обсуждены с RSS Жбанковым Евгением. Обращено внимание, что данные несогласованные решения,   являются нарушением должностной инструкции Начальника по продажам (супервайзера). Пункта 1 «Объемы продаж по территории» (… Регулировать прибыли и убытки (P&L) на территории, уделяя основное внимание продажам наиболее прибыльных торговых марок при эффективном управлении затратами…) и пункта 4 «Управление ресурсами» (…Эффективно управлять бюджетом торгового маркетинга и административного бюджета на подотчетной территории.). 
Бланки протоколов аудита, фото из торговых точек  — обсудили совместно, передал копии. Запросил написание объяснительной записки. Выставил задачи на исправление.
Конечно, исправлял уже другой супервайзер.
2.3. Общая ситуация в ОПТе

За ОПТ по всей моей территории отвечал отдельный менеджер Олег, которому я очень благодарен. В этой зоне было все под контролем. Слава тебе Боже!
По ОПТу были только сложности в связи с ситуацией на табачном рынке в РФ и жёсткие нормативные стоки на филиалах дистра. На период января у некоторых ОПТовиков ещё не распродались остатки с сентября, которые им занесли под отдельные бонусы, для закрытия финансового года. Сложность в том, что план по продажам который выставляла компания «Империал..» для меня (соответственно я каскадировал команде по каналам, городам, суперам и по каждому ТП), был всегда на 10-15% выше, чем план дистрибьютора по той же территории. А перевыполнение плана для дистра — наказуемо в ЦО дистрибутора (Да и так бывает!)в Москве и Директора филиалов ооочень неохотно шли на уговоры и презентации закупить больше, т.к. они в свою очередь контролировали стоки по ОПТовым покупателям (что бы они не хватнули на стороне). И, что бы перекрыть эту разницу, мой менеджер по ОПТу договаривался с ОПТовыми клиентами взять больше, под разные «пряники», в рамках моего бюджета. Далее шёл со мной или сам уговаривать дистрибьютора, что клиент готов купить, не на склад, а сразу с программой реализации, и т.д. Так каждый месяц. Естественно часто на местах не договаривались, я согласовывал проведение промо программ на филиалах с ЦО дистра в Москве. Что то же не всегда срабатывало. Отказывали. Я обращался к своему руководителю, подпереть в Москве, но это работало 1 раз в год, под закрытие финансового года. Вот такая детективная история, немного непонятная, для компаний, которые «пушат» дистров до отказа и ещё чуть чуть, используя инструмент бонусов и т.д. Тут нет — нормативные стоки. Сейчас опытный манагер — скажет — «ну что ж ты братец как можно не знать — ну нужно же своими продажами в другие каналы — показывать увеличенную потребность дистрибутора, показывать планы закупок или план развития и тем самым обосновывать увеличение уровня нормативных стоков по филиалам дистрибутора!!» Эх земляне, так я и делал, индивидуальные планы по каждому городу, изменение матриц, подключены были за год 6 локальных сетей по городам, 6 вернули к жизни, обосновано и организовано в Воронеже производство накопителей под размеры клиента (т.к. грянул закон запрещающий демонстрацию сигарет и более 2000 дисплеев отправились на свалку), почищена база АКБ и убраны сотни «мёртвых» точек, введена система фото для специалистов на выходе из магазина — не только места размещения но и товарного запаса, отчёты — на 99% стали корректными в течении полу года. Увеличение продаж в канале КА более чем в 2 раза, в рознице на 40%. Увеличение доли рынка по каждому городу, увеличение нумерички и взвешки на 30 — 50%, снижение OOS до 0!!! (кроме Тамбова, см отчёт Nielsen за 2103 и 2014). Но при этом, есть же авторитетные руководители, которым видней и, которым то же нужно выполнять то, что кто то, где-то не выполняет или желание проколоть пиджак ещё одной Московской «медалью» за взятие рекордных значений по SO или «доли рынка»! Соответственно — плановые значения росли в геометрической прогрессии со всеми достигнутыми успехами.



3. Ситуация с командой

У меня было в прямом подчинении 5 начальников по продажам (территориальные супервайзеры), которые отвечали каждый за два города с командами по 5-6 штатных ТП, кроме Воронежской области. Тут было 2 супервайзера с командами по 4 специалиста. 1 менеджер по ОПТУ. Все в штате, все «белые», все во всём корпоративном, с корпоративными авто, все работали от 2 до 8 лет. Разделения маршрутов по каналам не было, по районам или зонам не было то же. В Воронеже я разделил 2 команды на сетевую и розничную, изменил маршруты. Мало того, я поменял местами супервайзеров, т.к. супервайзер Михаил, который был явно под давлением более опытного Евгения Ж, серьёзный и мало разговорчивый — показался мне очень конструктивным и мотивированным, я его поставил на команду КА. Евгений же, с нескрываемым раздражением, возглавил команду розницы. Евгений Ж, помимо «сетевых приключений» мне запомнился удивительной фразой, которая может отправить в нокаут любого корпоративного тренера или менеджера в Западной компании: «Зачем я буду учить чему-то свою команду, если они потом, — с помощью этих знаний, — могут меня подсидеть!?». Это был ответ на вопрос о незнании основных стандартов продаж — этапов визита, его командой! Я просто сделал тест опросник на бумаге для всех, что бы понять, откуда нужно начинать работу с командой в плане знания и использования Стандартов.
Единственно, что работало здесь безотказно — это сарафанное радио между супервайзерами, уже в ближайший мой приезд в очередной город показал, что все к проверки знаний готовы. В Мише я не просто не разочаровался, а очень им гордился. Со временем он стал самостоятельным и эффективным руководителем. Позднее, я рекомендовал его и на другие, более высокие или интересные позиции в компании, всегда оставлял его ИО, в период своего отсутствия. Я очень рад, что сейчас он оценён по достоинству, его повысили, и он работает Территориальным менеджером в той же компании. Красавчик!
Супервайзеры по всем городам оказались на удивление одинаковыми с профессиональной точки зрения. Одна «школа», одни идеалы, одинаковые подходы и принцип работы, срок работы на одном месте до 3-8 лет. Удивительно, что у таких руководителей было в командах значительное количество прекрасных, открытых и активных парней — ТП(специалисты). Но конечно было много достойных представителей худших профессиональных качеств своих супервайзеров, я их называл «жертвами отсутствия руководства». Например, пара граждан в отдалённых городах от Воронежа, Тамбов и Белгород, которые месяцами сидели дома и писали отчёты. Это ТП(специалисты), которые даже после предоставленных фото из каждой точки (с прошлогодними муляжами, без цен, без малейшего товарного запаса), заполненного бланка аудита ASM, и письменных комментариев от торговых точек, что таких ТП или не знают или не видели от месяца до года(!!!), всё равно умудрялись c пеной у рта доказывать, что вот вчера они там были, а за ночь противные продавчухи куда то всё дели, что в точке все неадекватные или, что их, видите ли, вдруг неоправданно начал притеснять злой и ужасный ASM, что они, конечно, уже стоят у порога в трудовую инспекцию или в ООН или Гаагский трибунал… Мне жалко этих людей и сейчас. Конечно, основная часть команд — это прекрасные люди и сотрудники, которые, при необходимости, понимали несоответствие своего уровня знаний, умений, навыков — требуемым стандартами компании. Не мной, чёрт возьми, а компанией, которая нормально так платила именно за эти самые знания и использование их « в полях»! Мы провели много чудесных часов, работая вместе, на собраниях, в полях, на переговорах у клиентов и дистрибуторе, на полевых проектах, которые я организовывал с работай в экипажах, с элементами соревнования и призами, какие мог достать. На конференциях — в рабочей и нерабочей атмосфере. Всей командой или отдельные коллеги, побеждали в национальных программах. Нас печатали в корпоративной общероссийской газете. Мы делились опытом и интересными историями, фотографиями между городами в рамках моей территории. Мы вместе преодолели тяжёлый период «антитабачного закона», внедряя инновационные идеи по оборудованию в точках, в условия скромнейших бюджетов. Да не всё получалось, но мы знали, что делать и делали это с удовольствием. Я стремился показать свою территорию в лучшем свете, так как, конечно, хотел положительного признания со стороны Москвы. Однажды, после успешно проведённого полевого проекта (подключили новую сеть с минимальными вложениями, только за счёт обоснования нового мобильного оборудования — накопитель под каждую кассу и нужно было очень оперативно смонтировать по 30 точкам — по 3-5 касс своими силами), когда я подключил всех супервайзеров своей территории Воронеж, работали экипажами по 2 человека, для оперативной установки накопителей, супервайзер + ТП(Специалист), когда по итогам я сделал обзорную презентацию проекта и отправил в корпоративную газету, и вся страна узнала, что «Воронеж-не догонишь!», мне позвонил мой руководитель…
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(Фото успеха, пусть останутся в памяти у участников!)
Так вот, я менеджер, закалённый в боях за долю полки в компаниях Дирол– Кэдбери, а потом Хейнекен, был приучен, что после хорошей драки с конкурентами и захваченной «высоты», когда последний POSM конкурента догорает в огне корпоративной вечеринки, — командование как минимум хвалит, а как максимум (за победы вверенной территории в национальных программах в предыдущей компании) я не раз был в поощрительных поездках, в том числе два раза за границу. И тут: «Роман, слушай, а что ты там устроил?» Ээээ. Ну как бы я тебе высылал презентацию проекта на согласование и ты, как бы, подтверждал… «Почему я не в курсе, что ты отправил статью в газету?» — услышал я совсем не приветливо. Опа… Не понял … Мне пришлось оправдываться, апеллируя ещё раз к целям проекта, прекрасном результатам (не только по бизнесу, а так же решал цели по командообразованию и мотивации ТП т.к. они впервые работали бок обок с супервайзерами, что команде будет приятно увидеть себя), о срочности задачи по расстановки оборудования и, о том, что я не привлекал дополнительных ресурсов и что, это как бы в моих полномочиях. «Ммм.. Ну ладно» — это всё, что я запомнил из той обратной связи руководителя.



4. Мой руководитель

Мой руководитель Евгений ТелеЖный, взрослый и опытный Региональный менеджер, он работал в компании «Империал Жобакко» 8 лет на этой позиции и как раз в конце 2013 года прошли большие изменения по Регионам и ему, в том числе отдали Территорию Черноземья. Вступив в должность, я получил от него короткий обзор по каждому супервайзеру, но при этом меня очень порадовала его позиция, «смотри сам, тебе с ними работать, мне нужен результат». Супер. То, что надо. Договорились, что я не тороплюсь, анализирую, после делаю выводы. Ему импонировал мой подход к управлению территории. Самостоятельность и ответственность! Я делаю предложения — отправляю на согласования, я делаю подробный анализ по периодам или по задачам, сразу прикладываю план действий по направлениям, которые недотягиваем или требуют развития, я провожу все собеседования — по результатам подробное описание по каждому кандидату по компетенциям, знаниям, опыту с предложениями — от него только «Ок». По результатам визитов каждого города — помимо устной обратной связи супервайзеру и команде, обязательно, письмо суперу с копией руководителю, с результатами аудита, планом действий, сроками и ответственными, сканы обсуждённых и подписанных бланков — прилагаются. Я организовал ежемесячные (или 1 раз в 2 месяца) собрания супервайзеров, с обязательной отчётной презентацией каждого по всем бизнес показателям, оценкой выполнения предыдущего протокола, моей обзорной презентацией по территории, совместное согласование направлений по улучшению и развитию. Пример:
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Протокол подписывал каждый супервайзер, высылал мне скан и размещал на инфо доске.
Я был очень воодушевлён, что у нас с Евгением выстроились непринуждённые отношения, мы очень просто общались по телефону, я рассказывал об очередных «приключениях» которые обнаруживал на территории, обсуждали команду, смеялись. При его визитах, конечно, оставался формализм. На наших общих аудитах, когда я демонстрировал и знание городов и территорий и ситуации в точках, давал в его присутствии обратную связь супервайзерам, он меня поддерживал. Хвалил. Отличное время. Несмотря на то, что я пришёл в табак работать на меньшие деньги, чем в предыдущем месте работы и приходилось очень много исправлять, я был счастлив. Все шло хорошо. С первого месяца моей работы я прекратил динамику падения объёма продаж:
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Изменение условий табачного законодательства с июня 2014 и, сильнейшие процессы ужесточения регламентов работы дистрибьютора с ОПТовиками, которые начались ещё с 2013 года (дистрибьютор начал выдавливать ОПТовиков и забирать территории в ОПТе), неизбежно привели к резкому падению объёма продаж в канале ОПТ по всей стране. Не была исключением и моя территория. Доля продаж опта территории (примерно одинаково по РФ) составляло около 40%. При этом объём продаж по ОПТУ год к году уже падал до моего прихода и к началу действия антитабачного закона уже составлял более 30% к прошлому году. Так же по каналам наблюдалось падение из-за ликвидации дисплейного оборудования и резкого сокращения ассортимента в рознице и в сетях, из-за огромной нехватки мест в шкафах и накопительных диспенсерах, как основных мест продаж. А они, в основном, принадлежали богатым конкурентам.
Сильнейшим образом сдерживали продажи по ОПТу — работа дистрибьютора, организованная с привязкой к жёстким нормативным стокам на филиалах дистра по отношению к ОПТам. На период января 2014 у некоторых ОПТовиков ещё не распродались остатки с сентября 2013, которые им занесли под отдельные бонусы, для закрытия финансового года.
Ситуация в целом — просто праздник для антикризисного менеджера! Есть где разгуляться.



5. Национальный директор по продажам

Осенью 2014 пришла информация, что в Курск и Орёл проездом, посещает директор по продажам Виктор КомиЖареко. Я в Курске и Орле бывал каждые 3 недели и уже были здесь с Женей. По Курску было все отлично, по Орлу — были определены планы на исправление, т.к. там закрылась основная городская сеть «Паллада — торг» и была сильно потеряна база из-за запрета продажи табака в киосках (потеряли активной маршрутной базы в виде киосков, более 100 точек) — я выставил команде много задач на активацию розницы. Ну что ж, едет, так едет. Я дополнительно, за 2 недели, приехал в Курск, определил 2 рабочих маршрута, прописал план исправлений, проработал с командой знания стандартов, основных бизнес показателей города и их доли в рамках территории, региона, страны (по Nielsen). Провёл встречу с директором филиала дистрибьютора, проговорили задачи по «особому» контролю продаж ассортимента «Империал» (т.к. надо понимать в портфеле помимо нас ещё 2 табачных контракта, а мы составляли всего 7-12% от табачной группы). Провёл встречу с крупнейшим оптовиком ИП НайЖёнова, т.к. им принадлежала крупная табачная сеть павильонов. Прописал планы по результату аудитов Курска и Орла. Определил неделю на доработки. Через неделю в Курск приехал уже со мной Женя, проехали по «полям», встретились с командой. «Все отлично!», небольшие замечания по наличию в некоторых точках, только, что введённых прайсов (т.к. табак уже закрыли в шкафы и под прилавки).
Аудит Курска проходил под проливным дождём, от чего было как то неловко. Но так как большинство точек были в торговых центрах, переходах, промокли не сильно. В конце маршрута только был рынок, но к этому времени дождь почти прекратился, правда, прыгали между лужами.
По результатам аудита директора по продажам — обратная связь команде и, естественно мне : «это самый худший результат, который я видел за весь год!» Ё.. ма-ё! Да как так то!? Вечером, отдельно, обсуждаем результаты со мной, Женей и Виктором. Виктор: «Женя как ты оцениваешь результат?», Женя с переигранным трагическим видом, положив локти на стол, скрестив пальцы и опустив голову: «Я предлагаю уволить супервайзера города Курск Вячеслава Жюрьева. Все плохо!». Я смотрю на Евгения, именно тут он превратился их Жени в Евгения и недоумеваю. Виктор : «Роман — что ты скажешь?» — А Роман в осадке! Что скажет Роман, которого неделю назад за эту же ситуацию хвалил товарищ, который предлагает сейчас слить моего супера??!! Не могу же я об этом сказать Виктору! «Я предлагаю не торопиться..! Хочу обратить внимание…» — и я тезисно рассказал, о ситуации которая была 9 месяцев назад в Курске, о выполненных планах развития, о подключенных табачных сетях и ТТ, о многократно более скромным бюджетом города Курск в сравнении с Ростовом (это с ним он в первую очередь сравнил), о том что в самой большой сети мы стоим бесплатно и это заслуга супервайзера Юры, о изменениях качественных у команды — повышение уровня знаний стандартов. Я отметил направления, по которым, необходимо улучшать — конечно, это были направления, по которым были замечания в «полях» от Виктора. Виктор улыбался. Женя драматически молчал, на меня не смотрел. Договорились вместе, что не делаем резких движений, посмотрим ещё Орёл.
Аудит по Орлу мой супер и два Орловских специалиста, естественно и я как руководитель — провалили. Ситуация в полях оказалась хуже, чем я видел неделю назад. Супервайзер меня обманул, сказав, что на накануне был в Орле в каждой точке и проверил выполнение моих задач недельной давности. Стоя у последней точки, директор по продажам Виктор обратил внимание на рядом стоящее здание, на котором было написано «Ритуальные услуги — В последний путь». Глядя на супервайзера он иронично произнёс: «Очень символично…»
Только я знал, что речь идёт не только о супервайзере, о закрытии в Орле бизнеса в принципе и увольнении 2 специалистов, так как доля рынка по Nielsen была 0.8%. В разы худший показатель у меня на территории. Супервайзер уже рулил обратно в Курск, когда я отбивался перед большими Боссами. Соглашаясь с неудовлетворительной картиной, которую мы лицезрели, я максимально пытался вырулить. Накидывал аргументов в защиту специалистов Орла, о гигантском влиянии на ситуацию запрета на продажу табака в киосках и закрытии более 100 торговых точек, о закрытии в городе крупнейшей и единственной локальной сети супермаркетов «Паллада Торг», о недостаточном уровне инвестиционных программ для Орла из-за не приоритетности у трейд маркетинга . Я взял на себя ответственность и пообещал через квартал вывести долю рынка за 1%. Знаю, что это покажется смешным — 1%. Но Орёл зараза, это удивительно не курящий именно наши бренды город, показатель Off take по тому же «Nielsen» был приближен к 0. Ну не курили и всё! По киоскам ещё распихивали и делали витрины, была видимость для покупателей, которые велись на внешний вид сигарет. После закона о запрете продавать в киосках и закрытии витрин в магазинах — обвал. А после закрытия сети «Паллада» хоть волком вой. И вот вам — аудит! Здрасьте! В национальных сетях — наши бравые Московские менеджеры по сетям смогли только две позиции поставить в Магните. Всё. Откуда брать долю?? (Забегая вперёд, скажу, что 1% был выполнен уже к весне).
Через неделю мне позвонил мой Босс и сказал, что Орловского супера нужно убирать и быстро. Я отметил важную деталь, что протокол, который я заполнил по результатам совместного аудита Курск, Орёл, и план исправлений по результатам, который уже подписали мои бойцы на следующий день — хоть и содержит ряд серьёзных замечаний, но явно не тянет на резкое увольнение. Я предупредил, что Вячеслав Жюрьев, точно будет упираться двумя ногами т.к. он ещё и с юридическим образованием. «Делай, что хочешь.. это твоя ответственность.. до конца месяца..» — вот такой набор фраз я воспринял как новую и интересную задачу. Я понимал, что у Жени в связи с аудитом не прибавилось в Москве авторитета и, что это да — моя территория и мне решать вопрос. Ну, что же. Я тянуть не стал. Я согласовал командировку на следующую неделю со среды по пятницу. Будет время до этого подготовить план беседы, возможные ответы на возражения. Уже в понедельник следующей недели, позвонил Вячеслав и доложил, что к нему в Курск, с проверкой, приехал менеджер по трейд маркетингу Олег КисеЖёв. «Да уж, оперативно», — подумал я, — значит, приехал документировать косяки. Ну, хоть прислушались ко мне по вопросу недостаточности фактов для увольнения». Я только сказал, что бы действовал по стандартам, в рамках своих полевых активностей и, что это его (Олега) работа, и, что я сам к тебе приеду в среду, обсудим все результаты. Хоть я и пытался донести информацию понимающим и успокаивающим тоном, эффект был противоположный. Олег Кисежёв, естественно, нашёл, по заданию «Партии», всего семь торговых точек с более менее нарушениями. По каждой он составил докладную, не знаю, может для количества, раньше в одну докладную вносили все точки по очереди.[image: ]
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Только, как обычно так бывает, когда торопишься и не очень профессионально готовишься к аудитам, потом всплывают разные не состыковки. Он ошибочно указал как нарушение — отсутствие позиций которые вывели из обязательного ассортимента и сняли с производства, указал нарушение использование оборудования, которое устанавливали накануне не моя команда, а нанятая Компанией организация, не учёл писем, которые ему ранее отправлял супервайзер о лишении выплат в точку за несоблюдение условий. А Вячеслав Жюрьев, конечно всё знал и понимал и, конечно, подготовился обороняться со своей стороны. Имея юридическое образование, он вполне себе грамотно изложил все в объяснительной. Не забыл и добавить обязательную для всех объяснительных фразу, что в момент посещения специалистом торговой точки, естественно, все условия были соблюдены на 100%.
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Красавчик! В любой другой ситуации, я бы его похвалил.
По приезду в Курск, я узнал, что Вячеслав неожиданно заболел и ушёл на больничный. Со среды по пятницу, я проводил все собрания со специалистами, заодно выявлял, в прочем как обычно при визите в город, насколько они знают и понимают свои задачи на месяц, на год, повторили стандарты продаж. Толи они перенервничали, но неожиданным оказалось, что никто не смог назвать мне точно цели текущего периода. Так братцы, в чём дело? И мы ещё боремся за звание почётного дома культуры и имеем наглость рассуждать о несправедливости оценки Московских руководителей! Коммуникация от меня идёт единая на все города одновременно! Почему в Курске сбой? Коллеги Курска, отличались хорошей способностью найти крайних, и пока супервайзера не было, сослались на него. Что мол, скорее всего он не успел довести до них информацию, так как ежемесячно цели по SO приходят с опозданием. По дистрибутивным задачам, которые входят в состав годовых целей и которые не менялись — ответа не нашлось, по сему, для профилактики различных умственных заболеваний, дружно написали объяснения. Отдельно проговорил с ними результаты всех последних аудитов, выслушал их позицию и сообщил, что возможны изменения с их непосредственным руководителем, по результатам работы. Это было необходимо, что бы подготовить их к изменениям. Что бы они поняли правильно связь изменений с результатами работы. Что бы подготовить команду к возможной негативной реакции со стороны супервайзера и возможного влияния на них. Замотивировал на работу информацией, что всё самое лучшее у нас впереди и по ним самим вопросов нет, при желании могут выдвигать свои кандидатуры в рамках Политик Компании «о приоритетном развитии сотрудников изнутри». С Вячеславом, я договорился по телефону просто встретиться поговорить. Я не стал мутить и предложил поговорить начистоту, повторил общую информацию из обратной связи директора по продажам, по Курску и, особенно, по Орлу. Рассказал, что по результатам аудита, все уровни сотрудников — команда специалистов Курска и Орла, все руководители — я и мой руководитель, лишены бонусов за месяц. Довёл информацию о принятом решении развивать данную территорию с другим супервайзером. Результаты аудита трейд маркетинга Олега К, я не упоминал, уж совсем не убедительные они были. Он воспринял, спокойно, сказал, что не согласен, что причин для увольнения не видит. После недолгих объяснений о отсутствии вариантов продолжать совместно работать , он обозначил, сколько желает получить от компании для беспроблемного увольнения. В течении недели, я согласовал со своим руководителем, часть от его пожеланий, провел ещё 2 встречи с беседами и мы подписали соглашение.
Как никогда до этого, мне было грустно. Почему? Потому, что когда ты сам принимаешь решение о увольнении, это решение основано и на объективных данных анализа, на понимании, что все попытки к исправлению уже были и на видении как можно улучшить ситуацию — тогда рука никогда не дрогнет. А тут, кто то решил, а ты делай. Конечно, есть за что, но у меня были и более проблемные города на тот момент, такие как Белгород со Старым Осколом, где мне не подтверждали поменять руководителя за «косичины» и «косячищи»! Но это работа в большой команде, надо принимать и реализовывать решения руководителей.
Через неделю я узнал от своего Босса, что супервайзер Вячеслав, сразу после беседы со мной, написал жалобу на меня на имя Президента компании «Империал Ж…», о притеснениях с моей стороны. Вот так он увидел эту ситуацию…
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Мы посмеялись с Боссом по телефону над «обратной связью» супервайзера относительно моей работы, особенно над темой «об отсутствии у него задач и целей». Да уж, с нашим количеством плановых форм и отчётов, прямо живот надорвать. По срокам выставления задач, надо отметить, он был прав. Только не принято было это у нас обсуждать в принципе, все как бы понимали, что это не правильно, даже жаловались, но как то этот вопрос растворялся в коридорах Центрального офиса столицы. По факту я(ASM) получал свои цифрs KPI не раньше 10 числа (а иногда ближе к 20!!!) каждого месяца, разносил по каждому супервайзеру, они в свою очередь по каждому специалисту и отправляли обратно мне, я сводил в общий файл по территории и отправлял руководителю. Цели по объёму продаж были на год вперёд, разбиты по месяцам, по городам, они могли только увеличиваться периодически после слов Босса «ну вот какая-то территория недовыполняет надо поддержать, + количество». Всё это весело конечно, но вот мысль о том, как вы Московские братцы красиво остались «белыми и пушистыми» в глазах супервайзера, меня не покидала. И ещё, такая вот: «не каждая собака понимает, что кусать нужно не метлу, которая тебя ударила…». 
Замещение позиции супера на Курск, Орёл заняло почти 5 месяцев, я практически там поселился, провёл миллиард собеседований, как внутренних, так и внешних. Тянул с окончательными решениями мой Босс просто невозможно. Вот как это выглядело, это только часть бесконечных отчётов по проведённым собеседованиям. Переписку просто скопировал, оставил как есть, т.е. более старые письма по датам ниже. Менеджеры и НR в теме как смотреть динамику письма. А если уловить логику и настроение письма — Вы мега крутой «манагер»!
From: MuЖin, Roman

Sent: Thursday, February 4, 2015 6:33 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: RE: по кандидатам Курск, результаты телефонных собеседований.

Importance: High
Евгений, по результатам сегодняшних собеседований (кандидаты с портала).
1.  первый кандидат ДолжеЖко Владимир (910 559-06-..) — отказался вчера вечером, мне перезванивал в 20.00, сказал что он сейчас живет в Туле (Кока кола), не актуально.
2. кандидат АЖанасьев Роман (91027565..) — не отвечает на телефон (хотя 1 раз было занято).  С ним проводил на прошлой неделе тел беседу, он работает супером по Хорике в ИнБев, говорил, что у него все налаживается, но хочет претендовать на нашу позицию. Вчера время согласовал сразу. Возможно, совсем наладилось ☺
3. кандидат КоЖулин Роман — не соответствует
Хорошее понимание функционала, целеустремлён.
Негативное отношение к стандартам и к амбициозным целям, очень своеобразное понимание этапов визита. Видит в каждом работодателе недоработки и минусы. Считаю, что далее нет смысла его проводить.
4. кандидат БаюЖкин Алексей (91021140..)  на 16.00  — позвонил в 15.00 и отказался, причину не поясняет. (Вчера очень долго с ним согласовывали время собеседования, переносили)
Евгений, я предлагаю заканчивать  отбор кандидатов (сделали уже 4 волны) и остановиться на выборе между:
Лучший внешний кандидат кот ждёт решения — МеЖенов Евгений,  собеседовали в прошлый раз 15 января , я полностью поддерживаю во всех отношениях, комменты подробно ниже в письме 15.01, очень хорошие тесты, Юля (HR) пропустила далее с комментарием «есть сомнения».  Готов поручиться.   (Предыдущий финальный кандидат ХариЖкин Денис — не смог так долго ждать наших решений и уже трудоустроился в «Данон» )
Внутренний кандидат — Жуканов Максим.  В рамках стандартов компании взять на развитие, прописать план становления на 3,6, 12 месяцев.
Евгений — для меня приемлем любой вариант, прошу принять окончательное решение.
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
Voronezh Area.
From: MuЖin, Roman

Sent: Thursday, January 15, 2015 5:01 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: RE: по кандидатам Курск, результаты телефонных собеседований.

Importance: High
Евгений, по результатам собеседований в г.Курск, моё мнение:
– МеЖенов Евгений  — 13.00 — соответствует
— Функционал понимает хорошо, выделяет все направления (команда, KPI, дистрибутор, поля, РОСМ, инвестиции, стандарты), есть примеры по каждому.
— Опыт соответствует.  Все каналы продаж.  Опыт работы с дистрибуторами ( S.in, S.out, ДЗ, переговоры, документооборот) Знания — на хорошем уровне (стандарты продаж, обратной связи, аудита, ПО, анализ). Хорошие  примеры успешных переговоров с КА (Европа — ситуация, действие, результат).   Знает территорию и Курска и Орла.
— Мотивация– работа в Западной компании, позицию видит как возможность развиваться «качественно» (на последнем месте нет стандартов, структура не определена).                     -Ориентация на достижение целей через команду , через детальное знание территории (клиентов) и хорошие взаимоотношения с дистрибутором)
— Поведение — уравновешен (дослушивает вопрос, говорит спокойно, контакт глазами, активное слушание), дисциплинирован (галстук, вовремя, ежедневник, примеры по дисциплине), целеустремлён (примеры достижений).  Дипломатичен, ориентирован решать проблемы через диалог, но готов к принятию жёстких решений.  На собеседовании приехал в период простуды, предупредил и извинился.
– БаркаЖунов Александр— 14.00 — не соответствует
— Функционал сразу озвучил  ограниченно,  назвал, территорию, команду и каналы, далее «стараюсь решать все возникающие вопросы».  При дополнительных детальных вопросах — хорошо понимает функционал административный, отчётность, аудиты.  Обучением занимался непосредственно 2 года назад (вспоминал чему учит, не смог назвать примеры тем обучения).  Стандарты понимает плохо (этапы и SMART — общее представление). Территорию Курска знает хорошо, Орёл не знает.  Нет опыта работы с сетями (не работает с ГриНН, Европа)
— Мотивация — Западная компания, автомобиль, уровень дохода (белый).
— Поведение,  спокоен, хороший контакт глазами, оч тихо говорит, примеры размытые, «о увольнении сотрудника» придумывал на ходу, без конкретики.  Указаны 10 рекомендателей — на вопрос «зачем так много», выяснилось, что рекомендатели не знают, что их указали в резюме, звонка не ожидают.
— БеЖедин Антон —  15.00
— Пришёл на собеседование с анализом ситуации в полях (не запрашивал)
— Функционал понимает хорошо, выделяет все направления (команда, KPI, дистрибутор, поля, РОСМ, инвестиции, стандарты), есть примеры по каждому.
— Опыт соответствует.  Не работает с каналом КА. Знания — на хорошем уровне (стандарты продаж, аудит, ПО, документация).  Знает территорию и Курска, Орла не знает.
— Мотивация– информация о выведении из штата «Монделиз» весной 2015 — желание работать «в белую»
— Ориентация на достижение целей через команду , через детальное знание территории (клиентов) и хорошие взаимоотношения с дистрибутором)
— Поведение — немного нервничал т.к. давно не был на собеседованиях — по его словам,  в целом спокоен, (думаю в силу комплекции — качок☺), Примеры хорошие и уверенные (ситуация, действие, результат).
— я запрашивал информацию у тренера этой компании Монделиз (СаЖков Алексей) — в целом хорошие рекомендации, делает всё что надо, но  ориентирован на исполнение, бланки всегда в порядке, команда стабильная (2 ТП ещё из Реемстмы).
Моё мнение — Антон очень хороший исполнитель. Нам нужен самостоятельный SS с лидерскими способностями, поэтому Я не уверен. Мне нужно твое мнение.
Евгений — из кандидатов я выделяю первого Евгения Мезенова.    В сравнении с Денисом ХариЖкиным он не уступает (Денис более напористый), есть преимущества — знание территории Орла, дипломатичность (что нужно в работе в Мегой в Курске и Орле!). Для меня есть преимущество — «не мой кандидат», что бы не было у HR вопросов.   Необходимо твоё мнение и телефонное собеседование с HR.
Для сравнения хочу попросить Юлю ЛеЖман побеседовать с Антоном БесеЖиным, если ты подтвердишь.
Далее предлагаю сравнить с кандидатом Денисом ХариЖкиным и принять окончательное решение.
Жду обратной связи.
Best regards,
RomanM….

From: MuЖin, Roman

Sent: Tuesday, January 13, 2015 1:52 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: FW: по кандидатам Курск, результаты телефонных собеседований.

Importance: High
Евгений, по кандидатам на позицию ASS Курск:
Сегодня провел 2 телефонных собеседования с дополнительными кандидатами (Ю.ЛеЖман, которых она разместила на учебном портале), результат:
ГоЖюнов Евгений  — не соответствует
— Опыт соответствует. по результатам беседы выявил (в резюме не указано), что последний опыт работы в Кока Кола (6 лет) состоит из — 2 года работы Торговый представитель Кока Кола, 3 года руководитель проекта Гос.Закупок (11 городов, переговоры с клиентами, участие в тендерах), 1 год КАМ Курск, Белгород (в подчинении 3 супервайзера, 15 ТП, КА, Хорека)
— Знание территории розница (Курск, Орёл), опыт работы с дистрибуторами — не соответствует.
— Мотивация — не соответствует. Сам кандидат из Орла, сейчас компания Кока Кола снимает ему в Курске квартиру — кандидат ожидает компенсацию проживания в Курске + Ожидания по ЗП 50 000 оклад + 20 000 бонус + авто.  Не правильно представляет функционал  «Начальник по продажам ITG» — ожидает управление командами от супервайзеров. Ориентирован на карьерный рост.  Цитата «ожидаю гарантий стабильности от работодателя» — причина, по словам кандидата, сокращение в январе 2015 из-за структурных изменений компании.
— Поведение — очень не конкретен! Отвечает не по вопросу или  с большой «прелюдией», приходилось останавливать и повторять вопрос.  Примеры не полные (ситуация, действие результат), без цифр.
ПаЖлов Павел  — не соответствует
— Опыт.  Текущий функционал очень большой — понимает правильно. Есть разногласия по опыту в КМК (запутался). Опыт в «Русских» компаниях — не знает стандартов продаж. Переходил с супервайзера на зам нач отдела продаж год назад, по причине «стало неинтересно, всё знаю на позиции супервайзера, хочу развиваться», при обсуждении  функционала «Начальник продаж ITG» — говорит, что функционал супервайзера вполне приемлем, и он готов работать.
— Территорию Курск знает, есть опыт работы на дистрибуторе и с дистрибуторами.
— Мотивация — выявил в процессе беседы — только деньги. Причины смены работ — снижение денежной мотивации, причина отклика на нашу позицию — уровень мотивации + автомобиль. О компании и табачном рынке не знает.
— Поведение — по примерам нет ориентации на достижении целей, нет примеров выполнения целей. Озвучивает «ожидаю адекватных задач со стороны руководителей», поясняет примером «руководитель говорит сегодня делать обучение с ТП, а я знаю, что нужно ехать к клиенту, я не согласен».  Кандидата напрягает «многозадачность» в одном промежутке времени.

Евгений, итого я планирую провести личные собеседования с 3 кандидатами 15 января. Время собеседований.
— МеЖенов Евгений  — 13.00
— БаЖкатунов Александр– 14.00
— БеЖедин Антон —  15.00
Прошу присоединиться по Link
Best regards,
Roman M….

From: MuЖin, Roman

Sent: Wednesday, December 31, 2014 11:32 AM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: RE: по кандидатам Курск, результаты телефонных собеседований.

Importance: High
Евгений, доброго дня.
Я в течении 28,29,30 я провёл  9 телефонных собеседований с внешними кандидатами на позицию ASS Курск (все результаты разместил на портале).
СлиЖка Иван  — не соответствует
— На нашу вакансию не откликался. Выявлен обман по резюме и по телефону —  утверждает, что с 2009 по 2013 работал супервайзером «Марс». По результату обсуждения функционала выяснилось, что он работал старшим ТП, опыта управления командой нет, опыта работы с каналами КА и ОПТ нет, опыта работы с дистрибуторами нет. После 2013 года работал на себя и подрабатывал.  Готов работать, где возьмут (ожидания 30 000).
КуроЖка Дмитрий — не соответствует
— отказ кандидата.  На нашу вакансию не откликался. З месяца назад вышел на работу в компанию «Эрман» на позицию КАМ. Говорит «пока ничего не хочу менять».
МеЖенов Евгений — необходимо личное собеседование
— хорошо понимает текущий функционал, знает цели и задачи, соответствует по требованиям опыт управления командой от 1 года, опыт управления территорий 5 городов, опыт работы с дистрибьюторами, опыт работы с ключевыми клиентами (знает всех ответственных лиц КА), с POSM и инвестициями, использует стандарты (ТП и SS), приводит примеры.
ВольЖин Егор — не соответствует
— на нашу позицию не откликался.  Наша позиция не подходит, ожидания — позиция ASM, ожидания по ЗП 80 000 — 90 000 руб.   При этом есть опыт только КАМ, командами никогда не управлял, с дистрами не работал (только согласовывал акции с менеджерами дистров).  Все ответы очень обобщённые без конкретики. ☺
ГоЖякин Игорь — не соответствует
— на нашу позицию не откликался.  2 месяца назад вышел на работу в компанию «Макфа» региональным менеджером.
БаЖкатунов Александр — необходимо личное собеседование
— хорошо понимает текущий функционал, знает цели и задачи, соответствует по требованиям опыт управления командой от 1 года, опыт управления территорий Курска и Курской областью,  использует стандарты, приводит примеры.
— нет опыта работы с дистрибьютором
СерЖеев Евгений — не соответствует
— Кандидат не откликался на нашу вакансию. Ожидания кандидата — позиция территориального менеджера (управление командами через супервайзеров).  Сейчас учится на заочном в институте на юриста, требуются ученические отпуска на учёбу (окончание 2015г).
БеЖедин Антон — необходимо личное собеседование
— опыт работы в западной компании, знает стандарты ТП и супервайзера. Соответствует требованиям по опыту руководства командой, территорией, промо активностей и инвестиций. Взаимодействие с 2 дистрибутороми по SO (без Sin). Есть вопрос по мотивации, нужно понять причины ухода их Монделиз (Крафт)
ЕпиЖев Роман — не соответствует
— позиционирует себя как региональный менеджер — который «отвечает за бизнес компании целиком в регионе». После обсуждения текущего функционала (последнее место «Хохланд» 7 лет), не сразу назвал города региона ЧЗ, после  уточнил, что не всего региона, а 3 городов из него (Курск, Белгород, Брянск?)  не смог привести примеров управления дистрибуторами (общие фразы о остатках  товара «надо», «должно быть»), по факту не управляет командой (обманывает) — команда общего прайса на дистрибуторе — подчиняется НОП дистрибутора ИП Деревянкина. На вопрос чему учил в полях не смог ничего ответить кроме «продавать учил». Знание стандартов — поверхностное (этапы визита в ТТ долго вспоминал). На самом деле кандидат —  является «региональным представителем» (как наш СРД).
Евгений итого я планирую провести личные собеседования с 3 кандидатами в период с 15-16 января. Время согласую с тобой 12 января.
— МеЖенов Евгений
— БаЖкатунов Александр
— БеЖедин Антон
Best regards, RomanM….[image: ]



6. Новогодняя конференция 2014-2015 год

Компания реально вкладывалась в мотивацию руководителей. Один раз в год проводилась общероссийская конференция всех руководителей. На этот раз была в Сочи. Масштаб и качество потрясающее. Рабочая отчётная конференция, переходящая в общий праздничный ужин, громадная гостиница прямо на берегу моря. Незабываемые впечатления!
Так же ещё проводилась Региональная конференция, для всех штатных сотрудников, в Подмосковье. Это тоже шик, блеск, красота. Моя территория сделала все основные задачи (KPI) по финансовому году. Финансовый год заканчивался сентябрём, естественно в сентябре завалили все каналы товаром, т.к. нужно было продать ещё за «того парня». В 1 квартале (октябрь, ноябрь, декабрь) — шло недовыполнение. Но настроение было отличным. Я очень хотел показать и руководителю Евгению и директору по продажам Виктору и коллегам, как за этот год изменилась команда Черноземья, показать успехи — для этого я смонтировал видео фильм на основе вырезок из фильма «300 спартанцев» и фотографий каждого сотрудника своей территории, немного озвучил, добавил бодрящую музычку, получилась забавное видео о том как мы вместе воюем с конкурентами. Хотел продемонстрировать лидерство, рассказал, что готовлю презентации и после Новогодних праздников вышлю на согласование два крупных проекта, которые позволят в условиях «тёмного» табачного рынка активно вовлекать точки в продажи нашей компании, повысят знания о брендах у самих ТП, увеличат вовлеченность и мотивацию. Организовал демонстрацию командного духа. Заранее со своей командой супервайзеров согласовали девиз каждого города и, после моего выступления — презентации результатов территории, грянули под своеобразный бит из аплодисментов, я в качестве запевалы, команды от каждого города, хором:
«Сегодня Конференция, собрались мы вместе
Давайте проверим все ли на месте,
— Белгород: «Белогорье зажигает, всех подряд с землёй ровняет!»
— Курск и Орёл: «Победа зовёт»,
— Липецк, Тамбов и Елец, — «Всем конкурентам наступит …», — спокойно!
— Наш центральный город — Воронеж: «Все знают, Воронеж никогда не догонишь!»
(И подключаем всех участников)
— Территория Воронеж — мы вместе? «Да» 
— Территория «Тула» — мы вместе ? «Да»
— Московская область — мы вместе? «Да»
— Все вместе мы в «Центе», мы вместе «Команда»,
А если по нашему — мы просто «Бандааа»!!!» Аплодисменты, слёзы женщин, плачь детей
Всё было здОрово! Меня похвалил сам директор всея Руси. Я был очень доволен. Я только не мог понять — доволен ли мой Босс?! Ну, по идее должен, думал я. Для меня же — большая радость, когда кто-то из моих супервайзеров, что-то самостоятельно предлагает, а если ещё и реализует — так это просто счастье неземное!
С другой стороны, много людей, много точек зрения на одно и то же. Для кого-то может лидерство, а может и — выскочка, для кого-то успехи, а со стороны может — угроза личного авторитета, для кого-то положительные решения проблем со смежными отделами (логистика, КА, НR )– это самостоятельность, а со стороны — ах запускает щупальца высоко и посягает на мою работу, для кого то помочь коллегам и супервайзерам с другой территории в рамках одного региона (ну если уж звонят и просят помочь с советом или информацией) — это возможность поделиться опытом, а для кого-то это прямой путь к возможным «подсиделкам». В общем, как тут не вспомнить цитату великого опытного мастера табачного бизнеса, моего бывшего супервайзера из Воронежа «..зачем развивать сотрудников, а вдруг они меня потом подсидят!». . .

Там же на корпоративе произошло событие, на первый взгляд не очень уж выдающееся. В процессе вечеринки, ко мне подошёл один из специалистов города Орёл и попросил поговорить отдельно. Ну ок. Конечно! Давай, выкладывай. Привычное дело, что часто сотрудники ищут возможность отдельно поговорить с руководителем руководителя, что бы лишний раз рассказать о рабочих подвигах, вдруг не доходит информация до меня от его супервайзера, или о гигантской любви к компании и так далее. Просьба оказалась необычная и не совсем ожидаемая, на праздничном мероприятии. «Роман, мне очень нужна твоя помощь! Этим летом, ты организовывал мероприятие среди нашего Региона по сбору средств на помощь беженцам из Донбаса и я хочу использовать такой опыт для помощи молодой девушке, родственнице, больной онкологией. Дело в том, что у семьи нет денег, а ей нужна срочная операция иначе… времени нет…, — у него лились слёзы, — я бы сам написал, но меня никто не знает, не будет эффекта…, можешь ли ты помочь переслать информацию на коллег, я подготовил информацию?».
Да, действительно, летом 2014 на территорию Старого Оскола валом прибывали беженцы, в основном из Славянска. В Старом Осколе, один из тех, кто помогал в размещении беженцев, был мой бывший супервайзер из предыдущей компании Нейнекен, Роман ЛуЖин. Он, в составе инициативной группы ветеранов горячих точек, проводил гигантскую волонтёрскую работу по размещению в гостиницах города Старый Оскол, снабжению, логистике, организации в сборе гуманитарной помощи. Именно с такой просьбой он мне позвонил однажды летом. Если есть возможность, помочь, чем ни будь. «Ромчик, сделаю, что могу». В ближайшую свою командировку в сторону Белгорода, я заехал посмотреть своими глазами, что там происходит. Мы встретились с Романом у одной из гостиниц, где было размещено более 300 человек и люди ещё подъезжали. Нас встретила девочка, лет 19, лидер из состава беженцев, рассказала, удивительно спокойно, о ситуации, о том, как они несколько недель сидели по подвалам под бомбёжками, прорывались под обстрелом кто, на чём мог. Навьюченные всем, что могли забрать, старые «москвичи» и «жигули», сразу бросались в глаза перед гостиницей, часть машин с характерными дырками на крыльях. Девочка провела показать, как и кто размещён. Это были женщины и дети, немного стариков с палочками. Ни одного мужчины. Дети.. Я не забуду глаза этих детей наверно никогда. Огромные глаза, которые смотрят, не моргая, на тебя снизу с застывшим то ли вопросом, то ли просьбой. Дети вздрагивали от любого громкого звука, от хлопка двери или сигнала машины за окном и сразу смотрели на взрослых, кто был рядом, ожидая команды или просто взгляда, что всё хорошо, можно не бояться. Я был опустошён. Я ехал из Старого Оскола дальше в Белгород в тишине. Да, я много смотрел новостей, о том, что происходит на Востоке Украины. Но это всё было, где то там, в другой, хоть и соседней, стране. Вечером в гостинице я сделал небольшую презентацию и разослал всем руководителям нашего Региона с просьбой поддержать и скинуться. Прописал формы отчётности, которые предоставлю по итогу. Уже через 2 дня, вечером после работы в Белгороде, я заехал в МОЛ и закупил полные с горками две тележки с товарами. Из списка потребностей, мы определили, что приоритетно сейчас это детское питание для малышей, подгузники, тетради разные и канцелярские товары для школьников, так как это был август. В аптеке, по списку который дала девочка — координатор, детских лекарств и градусников. Конечно, дополнительно накупил конфет. Раздачи подарков со счастливыми лицами детей и заплаканными женщинами я не планировал, так как делали это не для пиара. На обратном пути из Белгорода в Воронеж, я заехал в Старый Оскол и передал закупленные товары координатору, которая дальше распределяла по списку семей и по потребностям. С ней и с переданной помощью, я сфотографировался для отчёта перед коллегами. Расписку в получении и чеки, так же приложил в отчётную презентацию, которую разослал коллегам под кодовым названием «Доброе дело».
И в этот раз, я решил помочь коллеге, полагая, что «Доброе дело» никому не повредит, и, поможет конкретному человеку остаться в живых.
Я выслал короткое письмо и вложил обращение, которое составил мой специалист, с описанием проблемы и фото девушки. В адресаты поставил около 50 человек, скопировал адреса из региональной рассылки по остаткам товара.
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Реакция и ответ, поступили незамедлительно:
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Несколько вопросов в конце предложения, красноречиво говорили мне, что я сделал, что то не так. Ещё раз прочитал своё письмо, вложение от специалиста, проверил адреса — никого из супербоссов не было. Правда и не было моего руководителя. Это мой косяк. Почему его не оказалось в рассылке, из которой я копировал, хрен его знает. Но факт есть факт. Писать письма сотрудникам смежных отделов, не ставя в копию руководителя — нельзя! Так как вопрос был в письме, нужно было ответить в письме. После ещё позвоню, извинюсь. Объясню.
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В телефонной беседе, оказалось, что вопрос не в том, что не поставил в копию, а в самом содержании. Мне «порекомендовали» заниматься «благотворительностью» вне рабочей почты и не отвлекать коллег от работы. «Я всё понял Евгений. Извини. Больше такого не повториться».
Странное ощущение. Казалось бы, обратился за помощью коллега. Не важно, какая должность, и какой регион. Коллега, который проработал в компании на одном месте 5 лет. Возможно, кроме коллег, он не имеет большого количества людей, которым доверяет. Коллега, который 5 лет участвует в командных мероприятиях; тренингах, конференциях, соревнованиях. На мероприятиях, одна из важнейших целей которых является формирование командного духа! Которые прямо провозглашают, что «Команда» — это святое! Это синергия! Это основа успеха! Это плечо, на которое можно всегда опереться! И? В чём же проявляется этот самый — командный дух? Только ли в перевыполнении планов, за того парня, кто не смог в команде торговых представителей или между командами супервайзеров, территориалов? Возможно. Но после, на следующий месяц, повышают план, например мне, относительно фактического перевыполнения. А вот потом, моё отставание, никто не может перекрыть, потому, что моя территория продаёт, в десятки раз больше, чем у коллег, таких же как я — Территориальных менеджеров, из того же дружного и командного Региона. И отсутствие бонусов за месяц, это самое малое, что меня ждёт. Тот же руководитель, который просил «найти возможности помочь команде», будет требовать от меня объяснений, планов исправлений, и ещё двадцать раз объяснений! Хотелось бы, конечно, что бы командная работа, означала, чуть больше.. С другой стороны, любое благое дело, лучше согласовать заранее с руководителем! Взять на себя ответственность за решение, это не всегда отличная идея, как показывает практика, нужно быть уверенным на 100%, что у тебя одинаковое понимание с Боссом значения терминов; «Лидерство», «Команда», «уровни ответственности Руководителя» и фраза из Политик Компании «каждый имеет право на ошибку».
Я остался со своим видением и пониманием термина «Команда». Во мне жили яркие и великолепные воспоминания о работе ещё в компании Cadbury, вот это была Команда. Мы без раздумья, а лишь с искренним желанием помочь, участвовали в большом количестве активностей по поддержке коллег по всей России, при потере близких, пожарах, ну естественно днях рождениях. В Воронеже проводили в выходные своими силами (супервайзеры и торговые представители) спортивные праздники, в одном из детских домов, с призами от компании в виде конфет и шоколада. Это важная социальная деятельность, которая приносит ни с чем несравнимую положительную энергию самим организаторам и конечно участникам. Объединяет членов Команды. Воспоминания о работе и самом названии компании Cadbury, для меня навсегда осталось сладким, как и прекрасный шоколад, который сейчас не встретишь в магазинах России. Легендарный «Фрут энд нат» и наборы шоколадных конфет «Cadbury». Приверженность команде — это ведь не вопрос, сдаём мы деньги куда ни будь или нет, это, прежде всего поддержка друга и товарища, руководителя — как признанного авторитета, наставника и лидера. Если бы можно было передать, для примера, масштаб и уровень горя, который испытала команда Cadbury, однажды потеряв национального директора по продажам, Андрея Т. Вот как близко к сердцу он воспринимал распад команды и прекращение существование Cadbury в России, при поглощении со стороны компании Крафт. Люди как по команде, из самых неведомых уголков страны прилетели, что бы попрощаться. Многие, как и я, уже работая в других компаниях по нескольку месяцев.



7. Год 2015

Первый рабочий день в январе 2015, я как обещал на конференции, выслал результат своего труда по двум проектам на согласование руководителю. Это, в моём скромном понимании, были наболевшие темы.
1)Одна — это проект, который позволял решить проблему с неприемлемо низким уровнем супервайзеров в области подбора персонала. При этом, нужно справедливо отметить, что на общедоступном (для штатных сотрудников конечно!) портале Компании, была достаточно подробная информация в виде «жизнеописания» процесса собеседования и очень хорошая система администрирования или сопровождения кандидатов по этапам, от беседы НR, через супервайзера к менеджеру и так далее, но, к великому сожалению отделов HR и тренинга, её не читали и не знали где она находиться на портале — даже бывалые супера. А те, немногочисленные руководители, которые читали это стандартное руководство, не применяли в работе так как написано много, написано правильно, что делать совсем не ясно. И когда я спрашивал супервайзера, почему тот или иной кандидат тебя устраивает или не устраивает, какие вопросы ты задавал, на основе чего принял решение, в ответ было «ну вот это он знает, а это не знает, работал там то, показался таким то…» Убейте меня! Вот пример одного из блоков для отдела продаж текущего документа по собеседованию:
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Если вы не дочитали полностью этот, только один из 13 блоков, значит вы нормальный человек. Я извиняюсь, но будь я супервайзером, я бы тоже не смог это использовать. Конечно, если без иронии, написано всё правильно, но в таком виде — это нежизнеспособно!
Я старался участвовать в собеседованиях сам, учил на примерах, как и что и зачем спрашивать, структуре собеседования. Но у меня 7 городов . Поэтому я подготовил в виде презентации — обоснование необходимости внедрения на своей территории — бланка собеседований. Что проще??!! Бланк, который с одной стороны, является подсказкой супервайзеру по структуре и необходимым вопросам. С другой стороны тут же делать пометки по каждому вопросу. С третьей, в конце, сделал блок простого подведения итогов собеседования — для принятия решения (По содержанию, бланк выявлял те же компетенции, опыт, поведение и мотивацию, что и стандартный «учебник» Империал Жобакко) и, для внесения данных в электронный Портал компании — с чётким соответствием по направлениям которые были в Портале на сайте(до этого супервайзеры не знали, что там писать). И в четвёртых — бланк подписывается супервайзером и является отчётным документом о проведении собеседования перед ASM. Отдельно, я прописал памятку с простыми рекомендациями по подготовке, проведению и анализу результатов собеседования и обучающий бланк проведения собеседования с комментариями и рекомендациями. Вот в каком виде мои предложения:
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ПАМЯТКА интервьюеру 
ПОДГОТОВКА.
Перед началом собеседований Вы должны: 
— Посмотреть резюме кандидата, помечая, какая информация отсутствует, намечая, какие задать вопросы и выяснить конкретно значимые знания, мотивацию и поведение. 
— Продумать главные и специальные вопросы в соответствии с профессиональными требованиями. 
— Подобрать вопросы, которые Вы хотите обсудить с кандидатом, и приготовиться к тому, что он будет спрашивать о работе и компании. 
— Запланировать время собеседования и заранее сообщить кандидату
— Подготовьте комнату, где можно спокойно поговорить и Вас не смогут прерывать. 
— Переведите телефон на беззвучный режим (выключите).
– Подготовьте Бланк проведения собеседования, ручку для записей.
— Будьте позитивны!
ПРИВЕТСТВИЕ. 
Как только начнется собеседование: 
— Установите спокойный разговорный тон.
— Представьтесь. Определите формат разговора «на Ты».
— Объясните цель собеседования и как оно будет проходить: сначала Вы зададите интересующие Вас вопросы, а затем дадите возможность кандидату задать вопросы.
— Определите время собеседования.
— Объясните кандидату, что сегодня предложения о работе не последует.
— Скажите кандидату, что Вы будете делать пометки.
ПОЛУЧЕНИЕ ИНФОРМАЦИИ: 
— Задайте кандидату все вопросу по поводу его анкеты и резюме — восстановите пробелы.
– Задавайте вопросы последовательно, по структуре Бланка проведения собеседования. 
— При необходимости. Задайте подготовленные заранее вопросы (знание территории, конкуренты, знание рынка сигарет)
— Фиксируйте ответы (цитаты, наблюдения за жестами, поведением).
— Используйте «активное слушание».
— Проведите ролевую игру (пример: Продай пачку сигарет). Оценивайте по структуре:
Записывайте наблюдения.
ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ ИНФОРМАЦИИ: 
Перед завершением собеседования просмотрите свои записи, чтобы удостовериться, что Вы: 
– Получили ответы на все намеченные вопросы.
— Записали необходимую информацию, позволяющую оценить квалификацию кандидата.
— Ответьте на все вопросы кандидата.
— Расскажите о компании, позиции.

ПРОЩАНИЕ:
— Расскажите о дальнейшей процедуре отбора персонала.
— Договоритесь о дальнейших шагах непосредственно по отношению к данному кандидату. Определите время следующего контакта.
— Поблагодарите за приятную и плодотворную встречу. 
— Определите, что Компания оставляет за собой право не комментировать отрицательный результат собеседования.
— Прощайтесь в позитивной манере!
После собеседования Вы должны: 
— Заполните лист «Результаты собеседования». Все ячейки должны быть заполнены.
— Внесите данные по кандидату на «Учебный портал»
— Принять решение. Отметить вариант в Общей оценке кандидата.
— Подписать бланк.
— В случае положительного результата — подписывает (подтверждает) ASM.
— Бланк хранится до момента выхода сотрудника на работу.
Удачного собеседования!

Сам бланк проведения собеседования (места для записей в бланке конечно больше):

Собеседование с кандидатом на позицию 

Название позиции:

Кандидат________________________________________
Интервьюер______________________________________
Дата____________________________________________

Приветствие, обсуждение структуры и правил собеседования.
1-Давайте поговорим о Вашем предыдущем месте работы?
— Каковы основные должностные обязанности?
__________________________________________________________________________________
— Какую работу вы выполняли с большей радостью?
__________________________________________________________________________________
— Были ли ситуации, когда у Вас что-то не получалось?
— По какой причине?
— Как с этим справлялись?
__________________________________________________________________________________
2-Каковы, по-вашему, Ваши основные достижения на предыдущем месте работы (в жизни)?
— Расскажите о них, пожалуйста?
__________________________________________________________________________________ — За счёт чего удалось достичь таких результатов?
3-Приходилось ли Вам принимать серьёзные самостоятельные решения на предыдущем месте работы (или в жизни)?
__________________________________________________________________________________
Каких результатов достигли?
__________________________________________________________________________________ 4-Вам приходилось строить отношения с новыми клиентами (торговыми точками)?
как готовились к первому визиту? __________________________________________________________________________________
— Какие чаще всего встречаются возражения клиентов в процессе работы? Как преодолеваете? (приведите пример)
__________________________________________________________________________________
— Как вы определяете при первой встрече, перспективен ли клиент?___________________________________________________________________________
5-Приходилось ли Вам объяснять кому-либо что-то новое?
__________________________________________________________________________________
— Как Вы представляли информацию? Какие использовали приёмы для этого?
__________________________________________________________________________________
— Как Вы проверяли, что Вас поняли?
__________________________________________________________________________________
Давайте вернёмся к Вашему последнему месту работы.
6-Расскажите об основных причинах ухода с предыдущего места работы? (либо основные причины/желания сменить работу) 
__________________________________________________________________________________
7-Что больше всего нравилось на предыдущих местах работы?
__________________________________________________________________________________
8-Бывали ли у Вас на работе (в жизни) конфликтные ситуации?
__________________________________________________________________________________
— Как Вы думаете, чаще всего, по какому поводу могут возникать конфликты в коллективе?
__________________________________________________________________________________
9-Можете описать идеальное для Вас место работы?
__________________________________________________________________________________
10-Ваша работа будет заключаться в продаже и продвижении особого продукта — сигарет, что Вы думаете по этому поводу?
Ролевая игра «Продай пачку сигарет»
__________________________________________________________________________________
11-Можете предположить, что бы Ваш бывший руководитель мог сказать о Вас, как о работнике?
__________________________________________________________________________________
12-Какие у Вас увлечения в жизни? Есть хобби?
__________________________________________________________________________________
13-Расскажите, пожалуйста, о своих планах на будущее?
__________________________________________________________________________________
— Как вы видите свою дальнейшую карьеру?
______________________________________________________________________
14-Вы думали над тем, что бы Вам хотелось в себе изменить (развить)? Расскажите об этом.
______________________________________________________________
В случае положительного результата собеседования, как быстро Вы смогли бы приступить к работе?

Что бы Вы ещё хотели рассказать о себе, чтобы мы смогли составить полное впечатление о Ваших способностях и опыте?
__________________________________________________________________________________
Если у Вас есть вопросы, Вы можете задать их сейчас.
__________________________________________________________________________________
! Можно рассказать о Компании и особенностях позиции
Если у Вас больше нет вопросов, давайте закончим нашу беседу. 
Спасибо Вам за уделённое время и плодотворную встречу!
До_____________(дата) мы обязательно позвоним и обсудим дальнейшие действия.
Всего хорошего!
Результаты собеседования
Внести данные на «Учебный портал»
Личностные качества:

№
Качества
Комментарии

1
Энергичность

2
Уверенность в себе

3
Ориентация на карьеру

4
Стремление к стабильности

5
Лидерский потенциал

Общая оценка кандидата:
1 
Не соответствует требованиям;
2 
Соответствует требованиям;
3 
Превосходит требования;

SS(ФИО)_____________________ ASM(ФИО)_____________________

И для примера — обучающего бланка, парочка скриншотов, что бы было понятно, что разжёвано до мелочей:
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С таким бланком и памяткой — эффективное собеседование и внесение результатов в систему — сможет проводить даже грузчик! А главное, внедрение таких простых инструментов должно освободить много времени ASMу (любому руководителю, у которого есть в подчинении то же руководители, работающие с командами и в задачу которых входит набор персонала). Данный инструмент повышает ответственность самих супервайзеров в процессе собеседований, т.к. бланк должен быть заполнен и, важно, подписан лично! И конечно, выполняется главная задача — собеседования более профессиональные, значит набранные кандидаты, с большей вероятностью, самые подходящие и эффективные для конкретной работы! А ещё!!! Решается задача, на которую многие компании не обращают внимание! А ооочень зря! Это восприятие кандидатами самой Компании через общение на собеседовании с представителем Компании! Вот где самое первое и самое яркое впечатление о Компании, которое остаётся и у принятых и, тем более не принятых кандидатах! Отправил Боссу на согласование, в копии региональный тренер.
From: MuЖhin, Roman

Sent: Wednesday, January 14, 2015 5:58 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Cc: ………, Stanislav

Subject: Предложения по внедрению в работу Супервайзеров при наборе персонала.
Евгений, доброго дня. 
На НГ праздниках я подготовил  предложения относительно набора СРД.  См Вложение. 
Предпосылки, опыт набора по  итогам 2014:
Низкий уровень подготовки Супервайзеров по набору персонала (не знают стандартов набора, собеседования по принципу «расскажи о себе и продай «ручку»)
Нет возможности достоверно проверить качество проведённых собеседований удалёнными Супервайзерами, только финальные кандидаты.
Затянутые по срокам процессы набора СРД (в среднем было 2 месяца!)

Для исправления, в течении 2014 года, я пробовал разные варианты:
— участвовал в анализе резюме
— максимально участвовал на собеседованиях (все финальные собеседования с СРД по стандартам проводил я)
— проводил обратные связи с супервайзерами по итогам совместных собеседований с целью обучения
— прописывал подробно в письмах, что и как делать каждому (пример ниже в переписке с МоЖаловым Е)
— обсуждал с HR (С Юлей ЛеЖман, признают, что нужно обучать, планируют в 2015)
  Всё это требует очень больших временных затрат и не имеет системности.  
Во вложении моё предложение о внедрении «бланков проведения собеседования» с инструкциями, которые позволят:
Правильно готовиться SS к собеседованию
Профессионально проводить собеседование
Оценивать результаты собеседования (в соответствии с требованиями вакансии и возможность сравнивать кандидатов)
Заносить актуальные (на основе собеседования) данные в «Учебный портал» (по компетенциям, оценке, комментариям — в случае отклонения)
Отчитываться о проделанной работе  — подписанная форма «бланк  проведения собеседования»
Сократить время всех уровней руководителей при наборе СРД на анализ, уточнения, перезвоны, согласования и т.д.

Евгений, форма простая и удобная в использовании. Полностью в соответствии со стандартами нашей Компании и со стандартами набора персонала.  Сделал подробную инструкцию, бланк подготовки и обзорную презентацию.  Для практического использования — потребуется всего 2 часовое обучение/инструктаж. После контроль использования. 
Я готов откатать в 2015 году на своей территории после сделать презентацию тебе и HR с результатами. 
Прошу согласовать.  
*Конечно, я надеюсь, что данные навыки нам потребуются очень редко. При этом считаю — нужно быть всегда готовыми. Данный инструмент — позволит всегда быть под рукой, повторил инструкцию, взял бланк и вперёд ☺
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
VoronezhArea.

2)Вторая инициатива — это проект, который позволял превратить существующие, потрясающие, электронные сайты по Брендам компании в инструмент продаж для полевой команды в условиях «темного» табачного рынка. На новогодней национальной конференции в Сочи, президент компании (иностранец) выступая с напутствием к команде на 2015 год в условиях «тёмного» табачного рынка, много раз остановился на теме важности коммуникации СРД (наши штатные ТП) с клиентами в торговой точке, установлении личных доверительных отношений, которые должны помогать продавать! Он назвал это тезисом «пить кофе». «В 2015 году вы должны «пить много кофе» с клиентами. Очень много!». Звучит классно, но как превратить этот тезис в инструмент продаж?? Просто трепать языком у меня умели все, не заткнёшь, но это никак не помогало победить десятикратно превосходящие инвестиции конкурентов и тем более повлиять на продаваемость из торговой точки. У нас были до этого пробные программы маркетинга, акции, которые были призваны вовлекать персонал точек, что бы они были мотивированы на продвижение именно наших брендов. Ну, короче, что бы втюхивали наши сигареты! Но программы работали очень слабо, т.к., персоналу нужно было чуть ли не сдавать экзамены и за это получать бонусные балы, а потом, может быть, они получат свой приз. И, главное, покупатель сигарет, который курит конкретную марку, даже не будет слушать ничего. Неопределившихся покупателей пытались привлечь ценой одной из наших позиций. И то, продавцу нужно было рассказать покупателю, что выгода достигается из расчёта на 1 сигарету, т.к. в пачке 25 шт. В общем, я задумался, чем таким наполнить «кофе» между нашим ТП и торговой точкой?! Мысль ко мне пришла вместе с информационным письмом о очередной акции с одного из наших сайтов посвященных конкретному бренду, доступных для всех желающих пользователей интернета. Таких сайтов было несколько, я зарегистрировался давно, хоть это было не обязательно, что бы знать дополнительную информацию о брендах, проектах, акциях и т.д. Надо сказать, что разных конкурсов и программ там было предостаточно и можно было регулярно выигрывать разные безделушки. И тут я подумал, а почему не объединить наши светлые цели по «кофе» с персоналом точек и пониманием, что основная часть персонала точек это молодые девушки и женщины, которые и так сидят на форумах и сайтах, с уже существующими интересными сайтами, о которых никто не знает. И получить в результате — вовлечённый персонал своей команды, персонала в торговых точках и торговых представителей дистрибьютора — в удивительный мир тематических форумов, который им интересен. Расчёт был таков, чем чаще точка видит в позитивном свете наши бренды, да ещё и вовлечена в разные конкурсы и программы и получает «сюрпризики», тем более лояльна она будет и к заказу наших сигарет и к размещению оборудования и будет сама рекомендовать их, если покупатель «неопределившийся». Наши специалисты должны будут стать консультантами, профессионалами в области знаний содержания корпоративных сайтов, в области знания Брендов Компании! Профессионалами, с которыми интересно «попить кофе»! Нужно было загнать эти мысли в рабочий проект:
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Далее шли слайды с описанием сайтов
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Отправил оба Проекта одновременно своему руководителю на согласование, поставил в копию региональных — тренера и маркетинг. Далее, после согласования, планировал протестировать у себя на территории в течении квартала и, по промежуточным результатам, сделать обзор на всю страну.
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Я получил ответ от руководителя по проекту «Бланк проведения собеседования» через неделю:
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Ниже был принт скрин, куда мне рекомендуется посмотреть, что бы найти памятку (я уже рассказывал про «библию с жизнеописанием мучений при проведении собеседования») с большой красной стрелкой, что б я, видимо, не промахнулся. Точнее так . Гениально! Кажется мне…, что весь «огромный интеллектуальный ресурс», остался только в старых файлах на «прекрасно стандартизированном» портале. Судя по письму Евгения, мои предложения — никто не читал! Так как, я в самом начале обоснований, при разработке бланка, в формах, писал, что я опирался именно на наши стандарты, именно на те самые «рекомендации», которые отстали от жизни (в памятке на портале было даже старое название компании, многолетней давности) и которые лежали мёртвым грузом, в прямом смысле слова.
Ответ на предложение по проекту «Сетевые ресурсы Компании», я не получил совсем. Видимо для анализа и понимания содержимого — не помог даже «огромный интеллектуальный ресурс» отдельно взятого менеджера.
Мне уже было не до этого.



8. Появления буквы «Ж»

Пару дней назад, сразу после выхода с Новогодних праздников, я был засыпан письмами от руководителя Евгения ТелеЖного, с кардинально изменившейся риторикой. Все письма пошли «на Вы», самым распространённым девизом на ближайшие несколько месяцев стало: «Прошу дать письменные объяснения…» А уж источников для объяснений у любого руководителя отдела продаж с большой территорией и командой, да при хорошем желании. Ух!
Я не совсем понял происходящее и, в свойственной для себя манере, сразу решил поговорить напрямую и «расставить точки над — Ё». Я позвонил и прямо спросил: «Женя, я вижу, как поменялся тон и содержание коммуникации от тебя, что случилось? Давай обсудим». Евгений, занял позицию «афициоза» и лаконичности: «Сам должен понимать. У меня возникло много вопросов по выполнению планов и задач».
Действительно вопросов возникло много и сразу. Так много, что я не успевал прописывать комментарии. Т.к. каждый запрос, как всегда, требовал анализа большого количества информации, а сроки, по классике жанра, ставились «сегодня до конца дня», или в пятницу «к 9.00 утра в понедельник». Неожиданно повалились разные новые формы таблиц и отчётов, которые, естественно, нужно было срочно заполнять и отправлять. Вся информация у меня была детальная, по году, по каждому городу, по каждому сотруднику и по каждому SKU. Но переносить в разные формы одно и то же?! Эти запросы были от регионального ITшника, были очень непоследовательные и потому превращались в длительные переписки по уточнению «что конкретно то нужно сделать?».
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Неожиданным образом, в это же время, ко мне, как из рога изобилия, посыпались назначенные региональным тренером — тесты и кейсы по обучению всего на свете, конечно с критичными Dead line. Ребята, ну что ж вы так? Бывших тренеров по продажам не бывает, конечно, я все успевал вовремя! Сильно активизировался региональный менеджер по трейд маркетингу с запросами, пояснить, рассказать, предоставить. Но так как у меня вся информация по оборудованию, по договорам и актам об оплатах, разложена по папочкам и по каждому инвестируемому клиенту, рассказывал я быстро и по делу. Вот пару интересных переписок:
Первый пример:
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Рома, добрый день,
Относительно задачи по размещению оборудования,
Более 2-х недель назад у нас произошла корректировка целей по оборудованию, теперь не менее 40% покрытия необходимо достичь до конца июня.
При анализе данных динамики выполнения, выяснилось, что СПВ твоей территории не знают задачи, верные целевые значения имеет только Жуканов, по остальным данных нет или они не верны.
Лучше всего проинформировать коллег об изменении задачи заранее иначе, на мой взгляд, выполнение будет под угрозой.
Возможно, у тебя есть свои соображения на этот счёт?
_____________________
С Уважением, КисеЖев Олег.
Trade Marketing Executive
Да Олег, ты не поверишь, есть свои соображения! А как же без них?!

[image: ]

Олег, привет.
— По изменению задачи,  со мной изменение задачи по оборудованию по срокам не обсуждалось,  писем на эту тему не получал. Я ориентируюсь на годовые цели. Естественно — команда живет с моим пониманием задачи. При твоём визите в Воронеж в начале марта, мы обсуждали вместе с командой расчёт выполнение цели до конца финансового года.
 Если есть пример письма, прошу тебя выслать мне инфо по изменению.
— По оценке  знаний задач СПВ — моё мнение — оценивать сотрудников,  можно только после одинакового понимания, что задачу доводили.
Олег, сегодня я обсужу с командой и внесу исправления в план установок оборудования.
Best regards,
RomanMuЖin.
Второй пример с Олегом (региональный трейд маркетинг специалист), показывает, как настойчиво Коллеги, (Босс в копии), пытались не допустить, ограничить моё общение с руководителями логистики и маркетинга. При этом сами не имели необходимой детальной информации по процессам на территориях, о которых писали. Не всегда конечно. Но как вы думаете, зачем я начал решать вопросы напрямую с национальным менеджерами по логистики Романом П? Наверно потому, что путь моих вопросов к ним через моего руководителя, оказывался тернистым, растянутым во времени, наполнен моими напоминалками о том, что вопрос не решается, и в итоге — мало эффективным. А вот — спрашивали за выполнение, как не удивительно, регулярно. И отвечать нужно было быстро! Так вот, очередная задача, организовать своевременную закупку по каждому филиалу дистрибутора упёрлась в решение вопросов в нашей же компании. [image: ]
Олег, привет.
При согласовании отгрузок на филиалы для  запуску Dav… UP в июне  — столкнулся с общим недопониманием.
1.      Филиалы ждут команды ГО и распределения квот со стороны ITG по городам запуска.
2.      Роман Пронин — говорит, что плана отгрузок по городам пока нет т.к. он ждёт информацию от Инны Бул-вой, она должна собрать с Регионов видение по потребностям (во влож форма, переписка ниже)
3.      Так же Роман говорит, что у него информация — что не во всех  городах будет запуск, деталей по городам у него нет.
Олег, без решения этих вопросов — закупку на филиалы сделать невозможно, соответственно старт запуска в июне под вопросом.
Best regards,
RomanMuЖin.
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Рома,
Для исключения недопонимания, интересующие вопросы было бы лучше адресовать мне и Евгению, т.к. изучение информации адресованной иным адресатам, безусловно, может запутать и ввести в заблуждение.
Для общего понимания:
Для запуска Dav… UP Руководствуемся инструкциями высланными в виде ЦИ, вчера была выслана дополнительная информация по данному вопросу от меня: Запуск Dav.. UP, происходит по всей России и во всех городах — построение дистрибуции начинаем по мере поступления продукта!
То есть, как только продукт поступит, то с данного момента и необходимо начинать построение дистрибуции! Во всех городах!
Это что касается пунктов 2 и 3.
Относительно 1 пункта. Так же прошу руководствоваться прошлой рекомендацией: Централизовано, информация должна была высылаться на филиалы, просьба организовать решение данного вопроса на региональном уровне. В случае возникновения сложностей просьба сигнализировать.  Если ты обнаружил, что информация до сих пор не поступила, то прошу подождать ещё 1-2 недели, т.к. не исключена задержка.
Пож-та, незамедлительно обращайся в случае возникновения вопросов.
_____________________
С Уважением, КисеЖев Олег.
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Олег — ☺   все мои действия направлены — именно для «исключения недопонимания». См последовательность:
— при получении, я задавал тебе вопросы по ЦИ (Цикличные инструкции)  по городам и срокам поступления товара (получил инфо June 01, 2015 10:06 AM — «все города  »)
— я запросил у МаЖарова К — внести в лист аудита по всем своим городам (Константин сделал)
— «по мере поступления продукта..» — это моя обязанность выяснить сроки поступления, объёмы, наличие информации и заказов по каждому филиалу (я это сделал, через филиалы Мегаполис и Романа Пр..)
— результат я сообщит тебе и Евгению —  с полной уверенностью, что эта информация поможет «исключения недопонимания» по срокам запуска и особенно, когда с меня начнут спрашивать объяснения о наличии товара на складах в указанный в ЦИ период запуска и что я для этого сделал.
Мне кажется — это обычные функции менеджера и грамотная последовательность в рамках стандартов коммуникации. Я бы сказал надо ставить в пример☺
Если есть конкретные замечания — просто напиши что не так. ☺  Все исправим без обсуждений.

Best regards,
RomanMuЖin.
Так, по итогу, я всё же получил информацию от руководителя логистики Романа, и, позже, подтверждение от маркетинга в виде общ рассылки, о том, что из всех моих городов, запуск будет только в одном, в Воронеже. Так как он входит в ТОП-20 городов России по объёму продаж. Из-за квот на количество продукта, остальные города, позже. Соответственно, первоначальная мега мощная задача от Босса и регионального трейд маркетингового специалиста об организации срочной закупки новинки на каждый город, была некорректная.
Даже досталось региональному аналитику, она же финансовый контролёр, которая, вдруг, разглядела однажды заправку корпоративного автомобиля в пятницу после 16.00 и поспешила запросить у меня, естественно письменное объяснение за нарушение Политик компании и моё согласие на удержание из ЗП стоимости 40 литров . И здесь, пришлось расстроить. Не углядела она, что я в пятницу, по плану полевых активностей и по плану командировок, возвращался с рабочей командировки и, что по Политикам удержание возможно только за перерасход ГСМ при авансовом отчёте, коих у меня никогда не было.
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Настя, привет.
Что так строго? ☺
Настя полностью согласен с нарушением пункта 9.16.   Каюсь.   Если бы выполнялись политики полностью — я бы даже указал вескую причину и попросил отделаться предупреждением (п. 9.15).
Я пока пишу заявления на удержание, помоги мне найти в политиках пункт — в котором указано, что за заправку в пятницу после 16.00 — предполагается удержание?   Я знаю только, что удерживают за перерасход п 9.10.
Спасибо.  Кстати у тебя сегодня (28.04.2015) Именины — поздравляю!

Best regards,
Roman MuЖin.
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Удивительно, но удержания 2 464 рублей, как и дальнейших вопросов, на эту тему, не было.
По странному стечению обстоятельств, все перечисленные сотрудники регионального офиса административно подчинялись моему руководителю и сидели вместе друг с дружкой, в городе Герое Москве.
Конечно, моя жизнь изменилась не в лучшую сторону. Я начал курить. Впервые в жизни я купил в аптеке успокоительные таблетки, которые, по идее, должны были снимать тревожность и повышать производительность. Все потуги поломать меня, не приносили видимого результата. Я очень надеялся, что это временный психоз руководителя, уж очень, иногда неадекватны были вопросы, и он начал открыто поддаваться эмоциям даже в письмах. У меня была одна надежда, на Директора по продажам РФ Виктора КомиЖаренко, которому подчинялся мой Босс. Я свято верил, что если он узнает обо всей этой истории, он даст адекватную оценку. Я не мог сам обозначить вопрос ему напрямую, т.к. это означало «как бы пожаловаться» на своего руководителя, а это не достойно и привело бы к прямому конфликту с Евгением. Я терпел. Директор по продажам РФ Виктор, узнал о происходящем и без меня. Скорее, он знал о процессе и до этого, естественно с красочными комментариями моего Босса и однозначным решением уволить меня (это моё мнение!). Виктор КомиЖаренко, как я и был уверен, не зря был директором по продажам, всегда спокойный, с хитрой улыбкой и прожигающим насквозь взглядом, он создавал впечатление иностранца, руководителя который знает больше, чем ты думаешь, и которому нет смысла «рассказывать басни». Он решил самостоятельно провести аудит на одной их моих территорий, 2 города. Очень грамотно, и проверит, не врёт ли Евгений Т.. и обеспечит себе контроль над ситуацией и, если что, будет законное основание к увольнению полного бездыря — ASM МуЖина.



9. Аудит директора по продажам РФ, Тамбов, Липецк

В первой половине февраля 2015 мне позвонил Евгений ТелеЖный и удивительно победоносным голосом сообщил «Ну, что. К тебе едет КомиЖаренко с Маркет Визитом». И куда бы вы думали? Территория Липецк, Тамбов! Ну, кто бы сомневался! «Ок. Принято!».
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Отдельно Евгений позвонил и сообщил, что планирует выслать на недельку, мне на помощь в подготовке к аудиту, специалиста IT МаЖарова Константина. «Погоди, погоди… То есть ты планируешь выслать специалиста по компьютерным программам выслать в помощь в подготовке территории? Евгений, я тебя правильно понял???» — я был вне себя. «Роман, ну у него есть хороший опыт встречи в Москве разных проверок», — уже не уверенно выдал Евгений. «Евгений, а ничего, что данный организм работал в полях только торговым представителем!!! И ты считаешь, что он может помочь территориальному менеджеру, которого вы когда то выбирали 3 месяца — с обязательным минимум 5 летним опытом руководства от 100 человек, опытом управления территорией от 5 областей, и так далее по списку компетенций ASM? Ты издеваешься?». Вдогонку к разговору, я решил написать в письме, что бы таких дурных мыслей не возникало. Я понимал, что Евгений хочет просто поставить свои глаза на место будущих событий и добавить ещё больше нервозности в процесс подготовки.[image: ]
Написал, я не зря. Евгений явно не унимался:


[image: ]



[image: ]


[image: ]

Это моя просьба.
Женя, я уважаю Константина, понимаю, что большая часть его работы, это твои задания.  Я не хочу, что бы мои слова были неправильно поняты и тобой и тем более Константином. Но я готов воспринимать от него любую обратную связь только касающуюся IT.
Пойми, пожалуйста, меня правильно.
Best regards,
RomanMuЖin.
За территорию Липецк Тамбов отвечал один супервайзер. При этом супервайзера я поменял в ноябре 2014 именно из-за ситуации с Тамбовом. Там было всё, не выполнения планов по продажам, задач (всех KPI — АКБ, дистрибуция общ и фокусным брендам, оборудованию, задачи циклов), длительное падение всех показателей Nielsen и полный разброд двух штатных специалистов (ТП). Одного из них ДолЖушина увольняли в 2014 году пару месяцев, (я писал, тот который месяцами не посещал точки), доходило до того, что его искали с милицией, что бы вручить на подпись документы. А супервайзеру приходилось с ещё двумя штатными специалистами из Липецка в качестве свидетелей, приезжать в Тамбов проводить аудит и подписывать докладные. Сидели под подъездом , ездили к мамкам, вели бессмысленные переписки. Весь 2014 год в Тамбове работал по факту 1 специалист на половине города, который не блистал показателями и всё время жаловался на весь мир. Вторая половина — чисто поле. В моём понимании за проблемы и с ТП ДолЖушиным и с ситуацией в Тамбове — нёс ответственность непосредственный руководитель, т.к. этот супервайзер работал на этой территории и с этими ТП (специалистами) более 5 лет! Который или полностью не контролировал целый город в зоне ответственности, или потворствовал халатному отношению к работе Тамбовских сотрудников. Естественно, после ряда совместных визитов в Тамбов вместе с супервайзером, после неоднократного невыполнения задач, я очень предметно объяснил на общем собрании и лично, что всё происходящее — это прямое следствие работы супервайзера. Это полная ответственность супервайзера.
Вот немного факторики по гражданам:
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Генеральному директору
ООО «Империал Жобакко ……………………»
ВэЖну Р.МеЖрету
Начальника по продажам  г. Липецк ТоЖких В.В.

ДОКЛАДНАЯ ЗАПИСКА
О неисполнении возложенных трудовых обязанностей 
Специалиста по развитию дистрибуции в г. Тамбов ДолЖушина Д.Ю.
г. Липецк29 апреля 2014г 

Я, ТоЖких Вадим Валентинович, Начальник по продажам в г. Липецк, на основании проведенного аудита розничных торговых точек в г. Тамбов от 25 апреля 2014г, выявил следующие нарушения:
1. Нарушение в области «Территориальная дистрибуция»
По маршруту 25 апреля — СРД ДолЖушин Дмитрий — внёс заведомо ложные данные по дистрибуции в Зибель.  А именно:
— ООО Меркадо (ул.Интернациональная 36) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке по количеству SKU на витрине и остаткам. Никакого оборудования в торговой точке нет, переговоры по размещению оборудования не проводились, ассортимент не выставлен, цикличный ПОСМ не размещен, OOS по маркам W… и Silver, презентация программы ТОП — 7 не проводилась, переводной заказ не формировался.
— ООО Марка ( ул.Интернациональная 65) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке по количеству SKU на витрине(2 SKU не выставлены на витрине),цикличный ПОСМ не размещен, презентация программы ТОП– 7 не проводилась, переводной заказ не формировался.
— ИП Николаев (ул.Пролетарская 56) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке по количеству SKU на витрине(2 SKU не выставлены на витрине — присутствуют под прилавком, цикличный ПОСМ не размещен, переводной заказ не формировался
— ООО Алгоритм — Т (Привокзальная пл. 7а) — мерчендайзинг не выполнен (ассортимент выставлен не по стандарту, на WestRed отсутствует ценник), остатки по позиции W.. Blue не отмечены,презентация программы ТОП — 7 не проводилась.
— ИП Шишкина (ул.Кавалерийская 15) — на витрину не выставлен S.. Blue присутствующий на остатках в торговой точке. Данные остатки не занесены в отчет. Презентация дополнительного оборудования для торговой точки не проводилась.
— ООО Резерв (ул.Фабричная 15) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке по количеству SKU и остаткам, мерчендайзинг не выполнен (на остатках имеется W.. Blue и W..Silver, ассортимент не выставлен на витрину), цикличный ПОСМ не размещен.
Презентация программы ТОП-7 не проводилась, переводной заказ не формировался.
— ООО Мерида (ул.К.Маркса 258д) — в торговой точке мерчендайзинг не выполнялся (ассортимент не сгруппирован, на всех SKU отсутствует цена), не выполнены задачи цикла.
— ИП Лавринова (ул.Жуковского 2а) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке (ООSW.. Silver), презентация программы ТОП-7 не проводилась, мерчендайзинг не осуществлялся, переводной заказ не формировался. 
— ООО Рассвет-63 (ул.К.Маркса 314) — несовпадение по отчету с ситуацией в торговой точке по остаткам (всего 4 SKU, из них 3 SKU с остатками больше минимальных), мерчендайзинг не выполнен, программа ТОП-7 не презентовалась, переводной заказ не оформлялся.
Выявленные несоответствия являются нарушением должностной инструкции Специалиста по развитию дистрибуции, пункт «Территориальная дистрибуция»: 
(2. Обеспечивать выполнение установленных руководителем задач по Дистрибуции продукции Компании в Приоритетных торговых точках, а именно:
А) Выявлять возможности увеличения Дистрибуции и продаж продукции Компании в Приоритетных торговых точках)
Пункт «ПРОДВИЖЕНИЕ ТОВАРА»: 
1)
Консультировать Приоритетные торговые точки на Территории ответственности о преимуществах и свойствах продукции Компании
2)
Обеспечивать размещение продукции Компании в Приоритетных торговых точках в соответствии с условиями соглашений
3)
Обеспечивать размещение ценников и иной информации о продукции Компании в Приоритетных торговых точках, в соответствии с условиями соглашений
4)
Проводить переговоры с Приоритетными торговыми точками о размещении оборудования, предназначенного для продажи продукции Компании
5)
Размещать в Приоритетных торговых точках оборудование, предназначенное для продукции Компании, в соответствии условиями соглашений
6)
Принимать меры по поддержанию размещенного оборудования в исправном состоянии)
Пункт «ОТЧЕТНОСТЬ»: (Своевременно вносить в базу данных компьютерной программы Siebel достоверную информацию, полученную в Приоритетных торговых точках, а именно:
a)
информацию о продукции Компании и других табачных изделий
b)
информацию о размещенном оборудовании
c)
другую необходимую информацию, согласно требованиям Компании и указаниям руководителя)
d)
Прошу предоставить Специалиста по продвижению товара г. Тамбов ДолЖушина Дмитрия …….. письменное объяснение. 
Начальник по продажам в г. Липецк              /ТоЖких В.В./
Ознакомлен, специалист по развитию дистрибуции г.Тамбов /ДолЖушин Д.Ю./
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Все попытки исправить ситуацию со стороны супервайзера привели только к увольнению «неработающего» Тамбовского специалиста. На изменения ситуации в «полях» нужен был другой тип руководителя. Не «все вокруг виноваты» и «вот почему я не могу это сделать», а «я знаю области для развития, я знаю наши возможности и вот мои предложения!».
Новый супервайзер, которого я набрал на Липецк и Тамбов, хоть и был без преувеличения высокого уровня руководителем, за такой короткий срок в пару месяцев, смог только набрать нового Специалиста в Тамбов, обучить по стандартам, выставить элементарные задачи по активации ТТ и приведение в состояние жизни — точек, которые продавали хотя бы несколько наших «локомотивов». Конечно, всю ситуацию и динамику по Тамбову, мой руководитель Евгений знал хорошо. Весь 2014 год в Тамбове я исправлял пережитки былых времён и Евгений меня весь 2014 год подбадривал после моих подробных детективных отчётов по результатам командировок в Тамбов, что мол, да, вот тут такая ситуация, но давай ты разберись, поправь и «поедем и помчимся» в светлое будущее…
По Липецку, ситуация была хорошая. Липецк входил в зону исторического потребления одного из наших брендов и присутствие было в каждой точке. Здесь был другой уровень задач и другие плановые значения по объёму, количеству позиций(SKU) в каждой точке, бренд блокам, борьба за приоритетные места размещения оборудования. Липецк был у меня с самыми высокими показателями по Nielsen среди моей территории. И конечно, в основном благодаря — команде из 4 специалистов. Не знаю, на сколько они это чувствовали, но я ими гордился. Энергичные, ответственные, отзывчивые. Это были те редкие сотрудники, на которых не оказало пагубное влияние длительная работа на одном месте. Пагубно только было отсутствие нормального обучение и развития этих парней со стороны прямого руководителя все эти годы. Это потенциальные супервайзеры, только ими ник то не занимался в этом направлении.
На подготовку Тамбова у меня было 3 недели. Я знал, что сейчас никто не вспомнит, как было год назад, сейчас будет оцениваться со 100% соответствием со стандартами и даже более критично. Новый супервайзер от новости о предстоящем визите, побледнел и предположил, что, по ходу дела, не суждено ему развиваться в этой компании. «Держись Жека, я выезжаю к тебе на 3 недели»! Прежде я обозначил сам себе и суперу Жене конкретные цели по каждому городу, по всем направлениям, которые могут быть оценены, подготовил план мероприятий со сроками и ответственными, оценил ресурсы. Сформировал и проехал с супером 2 возможных маршрута в Тамбове и Липецке, именно так мой любимый руководитель определил последовательность. Прописал детально, что где сделать, посидели вместе с командами ТП, подробно обсудили. Помимо маршрутных точек, проверить все близлежащие точки и особенно национальные сети. Точки национальных КА (Магнит, Пятёрочка)– по маршрутам ТП не посещали, но я ставил постоянную задачу, периодически заходить в близ лежащие магазины, и информировать супервайзера, если что то не так с ассортиментом по контракту, он в свою очередь — меня. Отдельно, провёл встречу с директорами и начальниками отделов продаж Тамбовского и Липецкого филиалов дистрибьютора с обозначением важности задачи. Проговорили с ними фокусировку команд дистра на конкретных точках по 2 маршрутам и обратил внимание на обязательное приведение в норму всех рядом расположенных немаршрутных точек. При визитах по маршрутам в Тамбове максимально проговорили с каждым руководителям торговых точек, согласовали во многих установку оборудования, во многих расширение ассортимента и изменение размещения в оборудовании конкурентов, заручились поддержкой, что бы торговым потом было проще реализовать. Я привёз в Тамбов из Воронежа и Липецка пару десятков разного накопительного оборудования, в основном самодельные шкафы, которые можно быстро подогнать под нужные размеры. Организовал однодневный десант 4 Воронежских специалистов(ТП) в Тамбов для помощи в размещении и монтаже оборудования. По всем сотрудникам проверил и выставил цели на исправление по наличию знаний Стандартов и вопросов, которые любил задавать Директор, по знанию бизнес показателей и показателям Nielsen. Конечно, мне нужно было ещё самому сделать обзорную презентацию по всей территории и отдельно по Тамбову и Липецку для Директора по Продажам, повторить показатели, а местами выучить наизусть ряд таблиц.
Я встречал вместе со своим супервайзером на въезде в Тамбов своего босса и директора по продажам. Мне было легко. Я не мог показать перед супервайзером волнения или неуверенности, т.к. этого хватало в его глазах на всех. Я улыбался. Лица у «ревизоров» выражали кардинально разные эмоции. Директор Виктор, как всегда, спокойный, неторопливый, с ироничной улыбкой, типа «ну что тут у вас, посмотрим!?». Лицо Евгения ТелеЖного, было похоже на человека, которого только что поймали с поличным и который ждёт неизбежного наказания, как говорят «лица на нём не было». Я только потом узнал, что Директор по Продажам, ну красавчик просто, я так понимаю для объективности оценки ASM, решил проехать пару городов другого ASM(территориальный менеджер по продажам), по Туле и Рязани, в зоне ответственности Евгения ТелеЖного. И там, по рассказам коллег с этих городов, у них был полный апофеоз косяков и косячников!
«Коллеги, какие есть пожелания, по перемещению в Тамбове и регламенту дня?»– спросил я. Евгений Т… сказал: «как едем, решай сам, 20 точек нужно посетить, разного формата, так же должны посмотреть канал национальных сетей, после садимся вместе для обсуждения и обратной связи».
После совместного аудита, мы сидим в лобби гостиницы. Я — ASM, мой супервайзер Женя, региональный менеджер Евгений Т., директор по продажам Виктор. У каждого распечатанные цветные презентации, которые я раздал в начале встречи, отдельно на каждого файлы с набором отчётных таблиц и данных Nielsen, у меня записная книжка, без которой я никуда. Когда я ответил по всем вопросам руководителей и, без ложной скромности, продемонстрировал хорошее знание и понимание и ситуации и динамики. Евгений начал засыпать вопросами моего супервайзера. Но подготовка зря не прошла и здесь, придраться было не к чему. Я смотрю в глаза Евгения Т. и думаю, твою ж мать, это как надо невзлюбить своих сотрудников, что бы так расстроиться от достойного результата аудита?? Это как же ты, действительно глубоко уважаемый мной, с начала знакомства, менеджер и человек, низко падаешь в глазах своих подчинённых??! А результат то был хо-ро-ший, особенно для города с такой неприглядной историей. Десятки точек с новым оборудованием, выкладки по планограммам, выделенные бренд блоки в каждой точке, наличие прайсов в каждой точке, персонал точек хвалил нашу компанию (мы с супервайзером не даром катались), немаршрутные точки, в которые как я и предполагал, постоянно пытались зайти, то же выглядели приемлемо, от 5 до 10 позиций было везде с ценничками и товарным запасом(спасибо Директору дистра!). Конечно, было достаточно областей для развития и по увеличению показателей Nielsen и по дистрибуции отдельных марок и по объёму продаж в Тамбове, что и отразили по итогу в план действий по результату аудита. Директор Виктор выглядел раздражённым. «Ну что, завтра посмотрим Липецк», — коротко резюмировал Виктор, встал и пошёл к себе в номер. Оставшись с Боссом и супером, повисла напряжённая пауза. Я обратился к Евгению Т: «Евгений, я подробно сегодня показал ситуацию « в полях» как есть и рассказал, какую значительную работу проделал супервайзер Женя с командой за пару месяцев, если можно дай обратную связь от себя для супервайзера Жени, что бы он передал команде Тамбова, для них это будет очень ценно». Мне кажется мысли его были где-то далеко, он повторил над чем нужно работать, усиливать, и что такая ситуация с падением показателей по Nielsen его, не может устраивать. Ок, принято. Что ж, похвалил и супервайзера и команду я. Искренне. Хорошая работа. Молодцы парняги! Отличный опыт для всех.
На следующий день мы переехали в Липецк и с ходу начали аудит территории. Уже к обеду Виктор сказал, что ему всё понятно, заканчиваем, едем в наш офис в Липецке. Ещё бы не понятно было?! В каждой точке или наш шкаф или другое наше накопительное оборудование, сделанное под заказ точки, ассортимент от обязательных 20-30 позиций(в зависимости от формате точек) — по факту был около 50, т.е практически весь портфель Компании Империал Ж. Выкладки, двойные, тройные фейсинги, фирменные ценники, цены в паритете с конкурентами, лучшие места размещения(ближе к кассе), приветливые, что большая редкость в нашей работе, сотрудники торговых точек. Умнички — братья Липчане! В офисе даже не стали заслушивать мой «доклад», посмотрели и оценили офис, чисто, доска информации по стандартам, документы с договорами и актами по папочкам. От чая отказались и вышли на улицу. Пока шли к машине, я спросил Виктора, что он думает коротко в целом по его визиту. Виктор остановился, остановился и Евгений Т. Виктор посмотрел на Евгения, потом на меня и сказал протяжно: «Ну что!? Работай…, — пожелал, что бы так было в каждом моём городе как в Липецке, — кстати, Роман, так кто из вас ASMов, в итоге поедет на конференцию в Волгоград, на нашу фабрику на следующей неделе?». Я молча посмотрел на Евгения. Я в душе не понимал о чём идёт речь. Евгений засуетился перед Виктором и, не смотря на меня, сказал: «Ну я поменял своё мнение после всех аудитов — поедет Роман».



10. Крутим гайки дальше…

На конференции, которая проходила прямо на заводе Империал Ж в Волгограде, мы с Евгением Т не общались совсем. У меня теплилась надежда, что после такого поражения, он выйдет как минимум на конструктивное общение по работе. Мне кажется Евгений Т, воспринял мой вежливый и сдержанный стиль и позицию — не выносить проблемы за рамки нашего с ним общения, как слабость. Март, апрель май, июнь, ознаменовались небывалым прессингом. До каждой запятой не говоря о том, что если где-то было недовыполнение.
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Евгений,
— по детальному  плану  мероприятий по каждому каналу, городу  и филиалу, направленный на реализацию указанного выше объема за май — июнь (552 короба).
Евгений для составления плана конкретно на эту цель — необходимо согласовать единое понимание.
1.      ОПТ. Перевыполнение возможно только при 2 условиях: 1. Согласование с крупными операторами, 2. Согласование с ГО Мегаполис .   Я, как и в прежние периоды готов найти возможность и договориться с клиентами на местах, но при этом необходима твоя поддержка и согласование в ГО. Без этого планы не сработают.  Или дай мне возможность самому связываться с ГО Мегаполис.
План на текущий месяц невозможно сейчас согласовать с клиентами т.к.  у ОПТа ещё нет планов от нас (уже 14 мая!). После получения цифр от тебя, я разнесу по команде и по каждому клиенту.

Необходимо учитывать по ОПТ:
— За последний квартал Интеграл и ИП Соловьев — резервировали с середины месяца деньги на доп объём под мои договорённости (Интеграл февраль 150 кор, март 200 кор  , Соловьев апрель 100 коробов.) — после выборки основного плана — к концу месяца мы не могли согласовать в Москве доп объём с ГО (я запрашивал твою помощь, что бы согласовать с Журкиным в ГО Меги, был отказ). Клиенты недовольны.
— В прошлом месяце крупнейший ОПТ Интеграл перестал участвовать в ДДУ программе Мегаполис, и Мегаполис открыто объявил, что будет отбирать у него территории и КА клиентов.  Через него мы делали основные дополнительные продажи сверх плана (в т.ч. выполняли план 2014 — в сентябре 2014 — 550 кор).
— Сильно мешают продавать объём сверх плана — нормативы Меги по остаткам у ОПТа. На местах перестали принимать решения — отправляют в ГО Мегаполис. На ГО, можешь повлиять только ты. Писал тебе, нужна поддержка по каждому перевыполнению плана и превышению нормативных стоков. Детальный план реализации «излишков» с описанием программ по каждому клиенту ОПТ — предоставляю ежемесячно.
— Ориентация команды только на SO — приводит к снижению RD, т.к. посещаются ТТ удалённые, не маршрутные, страдает покрытие (пример декабрь).
— Объём продаж, который дополнительно согласовывается и выполняется на местах моей командой — ежемесячно покрывает только разницу от отставания  агентов Мегаполис и разницу в планах.

2. План действий направленный на развитие продаж в рознице — реализуем ежемесячно. Проводим объёмные программы по всем городам  (1 короб — 1000 руб) и дистрибуционные программы. Это  не приводит к перевыполнению объёма.   Это нам позволяет частично компенсировать недопродажи Мегаполис в канале Ритейл и перекрывать разницу в планах между ITG (всегда выше на 10-20%) и Мегаполис.
  Положительный результат акций по рознице приводит к повышению плана следующего месяца и отсутствия заказов этими клиентами следующего  месяца (Последний пример клиенты Ст Оскола — выполняли план марта/квартала — в апреле — план повысили, а клиент не взял ничего..)
По Рознице в ежедневной работе:
— плановая работа с командами по выполнению целей SO, RD, годовых целей, целей по оборудованию.
— усиление работы по контролю и недопущению OOS (аудит, 213 отчёт, собрания, обратная связь)
— Усиление работы по контролю эффективности контрактов и оборудования
— Эффективное использование Орёл, Тамбов — агентов ППТ (SO, недопущение OOS)
— выполнение стандартов в полях (ежедневные фотоотчёты из каждой ТТ, совместные визиты).
3. По Дистрибутору Мегаполис:
— контроль остатков  провожу ежедневно по каждой площадке(высылаю на каждого супера, ты в копиях).
— контроль проведения совместных визитов — обсуждаю с НОПами
— провожу сам и обязательно СПВ совместные аудиты с НОП Мегаполис ежемесячно. Определяем пути развития, ставим цели, контролируем выполнение.
— можно улучшить качество работы с Директорами и НОП —  я высылал тебе предложения в декабре 2014 (влож) по; 1 Проведению совместных встреч за столом. 2 По организации подарков на ДР (делал расчёт). Да данный момент, реализую за свой счёт, по возможностям. 3 Проведение совместного мероприятия/акции  команд  ITG и Мегаполис. Делал тебе несколько обоснований, пока не подтверждено.
4. По КА есть риски снижения объёма продаж:
— За последний квартал мы вынужденно сократили матрицы в ведущих сетях, что бы остаться работать с ними и не превысить стоимость прошлого года(в рамках целей по бюджету на 2015 от Трейд маркетинга). Романченко, БЭР, Винегрет, Регионпродукт . Отказ сети Липецка Покупайка. Сейчас под вопросом работа с сетями Центрторг (47 СМ) и Висант-торг (40 СМ) из-за предложения ВАТ. Будет сокращение матрицы в сети Европа (итак 7 SKU) и под вопросом работа с сетью Паллада Торг 138 тт (инфо от КАМ КукуЖкина А).
5.  Корректировку плана SO в сторону увеличения  — считаю делать ненужно. Перевыполнение нельзя привязывать к бонусам команды. Это не приведёт к повышенной мотивации или ответственности. Некуда уже ☺  Последние 5 месяцев все менеджеры максимально вовлечены в выполнение SO.  Если есть задача увеличить — прошу прописать в письме, на сколько конкретно увеличить от текущих планов и внести изменения по SKU  в форму годовых целей FY15 VORONEZH TARG MAY15 ACT MARCH15.
На связи
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
Voronezh Area.
Imperial Жobacco
Не знаю, к сожалению или к счастью, но после каждого моего информационного письма о текущем состоянии дел, письма с планом действий, протоколами и отчётами по результату командировок (визитов городов) — реакции не было никакой.
Вот ещё, например письмо. И маленький прикол, когда он ставил в скрытую копию руководителей повыше или предполагал, что будет пересылать письма позже, появлялась, как вы думаете что — о, хвала корпоративным Богам, подпись в конце письма!
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О как! Терпеливо ждёт руководитель… Я прямо вижу слёзы радости у всех корпоративных тренеров и HR менеджеров! Какая сдержанность и забота! А вот любой, «мало-мальски» опытный Линейный руководитель, увидит предмет вопроса и сопоставит с ответом подчинённого. Вытирайте слёзы с соплями, становиться видно невооружённым глазом, кто как контролирует задачи и сроки выполнения…
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Евгений, добрый день.
Евгений, у меня записаны задачи, по которым срок был до конца 17 недели:
1.  по блокирующим контрактам (выслал информацию Олегу, несколько раз с ним созванивались, корректировали действия)
2.  по остаткам Тандера  (выслал тебе на 17 неделе)
3.  предложения по акциям (выслал Олегу на 17 неделе)
— PULL программы, направленные на развитие объемов продаж (в т.ч. УИН-ы):
— По программам для УИНов — я сразу проговаривал на митинге, что ОПТовик «Валенсия» с начала года имеет информацию о нашем предложении участвовать в тендерах, основные закупки УИН делают до конца года и остаток на начало.  При любой возможности участвовать в тендере — он будет предлагать Максим 25 (т.к. это наиболее выгодный продукт, который подходит под их требования)
— на 17 неделе договорились с Олегом и уже используем КЭО для проведения объёмной акции в рознице  от 25 блоков — 500 р (ранее было только 1 короб — 1000 руб, я просил снизить порог до 25 бл/500 р).
— Программы по стимуляции собственных продаж, посредством мотивации продавцов —  я согласовал с Олегом возможность проведения акции «согласованные визиты» с картами «Теле 2», т.к. это просьба большого количества продавцов, уже реализовали, я на прошлой неделе развёз карты в Белгород, Курск, передали в Орёл.  Используем в Воронеже.  По Липецку и Тамбову — после полного отчёта СкаЖова Е по прошлому периоду.  Договорились и уже используем КЭО для проведения объёмной акции от 25 блоков — 500 р (ранее было только 1 короб — 1000 руб).
— Cash&Carry (графики посещений и расчеты инвестиций)  —  мы обсуждали возможность выезда СРД  на территории Cash&Carry и необходимость обоснования перед выездами. На апрель, май нет  возможности таких выездов т.к. апрель не успеваем сделать покрытие, соответственно выполнить цель по маршрутной дистрибуции +большое количество времени на установку оборудования. В мае праздники.  Моё предложение — использовать время согласованных визитов.
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
Voronezh Area.
Imperial Жobacco 
И опять — в ответ тишина… Но тишина только до очередных аудитов, которые валили как снежный ком.
Письмо от 6.03.2015, с протоколом, по результатам очередного аудита, на этот раз Воронежа:
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Евгений, добрый день.
Во вложении статус протокола от 03.02.15.  Обсудили с тобой 4.03.15.  По запросам я выслал примеры.
По результатам твоей обратной связи:
 Евгений, я не согласен с твоей общей оценкой ситуации на территории «плохо», «тройка с точкой». Совсем не обсуждаются положительные стороны (я считаю, они есть).

Я прошу конкретизировать,  какие направления ты оцениваешь сейчас. (Выявленные ранее области для развития, отражаются  в протоколах ежемесячно  и исправление  контролируется). Информация необходима для анализа «плохих» направлений, предоставления конструктивной обратной связи СПВ и СРД, формирования плана исправлений и выполнения требуемых целей по направлениям.

Принципиально не согласен с оценкой лично моей работы «не устраивает», «мешаю выполнять тебе цели».
Я прошу конкретизировать,  какие направления ты оцениваешь.  Очень прошу направления связывать с функциональными обязанностями и компетенциями ASM.  Уровень выполнения обязанностей СПВ и СРД, предлагаю обсуждать отдельно (я предоставляю тебе полную информацию по выявленным невыполнениям обязанностей СПВ и СРД с предложением в течении всего срока работы, использую информацию от Олега КиЖелева, Станислава СкоЖова, Константина МаЖарова при их выявлениях нарушений стандартов СПВ, СРД).
    Евгений, по-прежнему предлагаю  открыто обсуждать вопросы между собой.
Best regards,
RomanMuЖin.
Вот план действий из письма, который я составлял ранее, с указанием статуса выполнения. «Да» — это выполнено:

[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]


[image: ]

Каждый очередной «заход» становился всё более эмоциональным и неприкрытым с точки зрения ожидаемых целей. К лету 2015 я уже практически не мог выполнять свои планы по полевым активностям, в части обучения в поле, т.к. по стандартам нужен был целый день, а меня дёргали постоянно, естественно с требованием «срочно предоставить», «срочно выслать», «срочно прокомментировать». А что бы дать аргументированный ответ, нужно либо проанализировать кучу отчётов, данных, либо обзвонить все города по супервайзерам или директорам филиалов дистрибутора, после сбить в требуемый формат, проверить и отправлять. Помощников у меня не было. Вопрос делегирования я, конечно, использовал, но только касательно плановых задач через своего менеджера по ОПТу и, иногда, ответственного супервайзера в Воронеже Миши БонЖарева. В режиме «пожарной команды» надеется было не на кого, инфо сразу по всем городам территории была только у меня, поэтому при ответе на «горящие» запросы я добавлял «для выполнения данной задачи, вынужден скорректировать свою активность», например, досрочно завершить аудит или перенести переговоры с клиентом. Вот, один из миллиарда примеров:
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Сегодня до конца дня?! Да не вопрос! Тем более, всё, что я напишу, мы с тобой Евгений, уже проговаривали, и я всё уже высылал. Что за экология в Москве, может это она влияет на память и нарушение причинно-следственных связей в мозге? Ок! Мне нужно где-то в поле, по пути в один из городов ответственности, остановиться, подключиться к «космосу» через интернет флэшку и ваять ответ на запрос. Физически найти информацию, прописать структурированное письмо с факторным анализом, с необходимыми данными, таблицами во вложении, занимало минимум часа два.
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Евгений, по плановому заданию апрель
Не выполнение 0,776 млн —  76,43  короба.
Причина невыполнения плана апрель одна — односторонняя корректировка плана Мегаполисом Воронеж на 80 коробов по Клиенту Интеграл 29.04 (сообщал тебе сразу по телефону с просьбой повлиять на ГО, Марченко писал письмо).
До корректировки шли на выполнение 100%, писал тебе подробно 27.04. В т.ч. что весь доп объём который договорились на месте 150 коробов –пойдёт на компенсацию отставания по каналу Retail исходя из динамики по неделям. (приложил письмо).  Обсуждали с тобой отдельно — Дополнительный объём 100 коробов готов был взять  ИП Соловьёв  — не подтверждён Мегаполисом.
Анализ по территории по каналам, Retail  по городам (основное влияние):
КАНАЛ WHS    План 1846,52 Факт 1805,83 Разница — 40,69. Основное влияние оказало: — корректировка плана Мегаполис Воронеж  на 80 коробов по Клиенту Интеграл 29.04 (клиент готов был купить).
КАНАЛ Retail   План 4156,76 Факт 4005,58 Разница — 151,18.  Основное влияние оказали города:
— выполнение плана Retail  Мегаполис Воронеж — 97,8% — недобрали 41,83 коробов
— выполнение плана Retail  Мегаполис Орёл  — 76,6% — недобрали 20 коробов
— выполнение плана Retail  Мегаполис Старый Оскол  — 51,9 % -недобрали 90,27 коробов (перегрузили в марте всех основных клиентов для выполнения плана марта, в апреле получили повышенные планы, у клиентов остатки ещё на 2 месяца, в апреле не взяли совсем, писал тебе уже).
— выполнение плана Retail  Мегаполис Тамбов  — 89,1 % -недобрали 16,2.
КАНАЛ КА        План 280,89   Факт 396,32  Разница + 115,43 .

Во вложении расчёты по каналам и городам, обновляю каждый понедельник и тебе высылаю.

Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
VoronezhArea.



11. Управленческий маразм и новые формы отчёта

Управленческий маразм, в моём понимании, крепчал. Я чётко понимал, что моё положение в таком темпе — определено, вопрос остался в сроках. Мне было важно понимать, насколько Евгения поддерживает Директор по продажам РФ. Я позвонил Виктору с просьбой вмешаться в происходящее. Он, как ни странно, не удивился, сказал, что понимает меня и спросил понимающим голосом: «Роман, скажи честно, а у тебя на территории были случаи воровства? — Эээ… Чего?? Конечно, нет! А как это связано? Я не понял… — А в Регионе Евгения ТелеЖного — ты не в курсе, было, что то такое?». «Виктор, я без понятия за весь регион. Да и собственно, я не понимаю, как у нас может быть в принципе воровство, если всё только по договорам по безналу и только через семь кругов согласований у трейдмаркетинга, а после двадцать пять отчётных документов!? Виктор, я подготовил для тебя ряд писем как примеры недопустимого поведения моего руководителя, прошу тебя посмотреть и дать обратную связь. Мне важно твоё мнение». «Ну ладно», сказал он, «ты пока не горячись, напиши только мне, я с тобой свяжусь».
Наивный я Территориальный менеджер, всё это время мой глубоко уже уважаемый руководитель пел песни Директору по продажам, а в моём рабоче-крестьянском понимании — просто брехал, о неких махинациях которые я, будто, проводил. Самое отвратительное, что они вызвали в Москву всех моих супервайзеров в центральный офис! Да, да. В официальную командировку. Посадили их и, авторитетные Московские манагеры, по-отцовски, естественно только во благо и Компании и конечно самих супервайзеров, вежливо попросили рассказать, кто что знает — любой компромат на своего непосредственного руководителя. Аааа. Фуууу.. Мне и сейчас тошно это вспоминать. Бедные супервайзеры, потом не могли посмотреть мне в глаза, их насильственно сделали заложниками морали и сохранения рабочего места. Отвратительно!!! Западная компания! На этой встрече «всплыли» целых три страшных преступления. 1) Что Воронежский супервайзер один раз встречал меня в аэропорту в нерабочее время . 2) Один из новых суперов Курска, Орла, которого я взял из своих же ТП — сказал, что «было что то непонятное, когда я был ещё ТП, когда Роман распределял Новогодние подарки по клиентам Курска — 2 бутылки коньяка!» (отдельно опишу эту детективную историю). 3) Как сейчас модно говорить, «Highly likely» я взял на работу, на должность специалиста в Воронеже, «своего человека». Знаете почему? Зажмурьтесь и не дышите, потому, что приняли на работу, кого бы вы думали -ЖЕНЩИНУ! То есть девушку, где то 25 лет. Ну правда, это уже ни в какие ворота не лезет товарищ ASM МуЖин Роман! Докатились! В бравый мужской коллектив и… женщину! Да, по стандартам, окончательно утверждает эти должности уровень ASM, и я помогал проводить собеседования супервайзеру, совместно с ним сравнивал кандидатов. Я это делал по всем городам и считал, что это как бы нормально, а в некоторых компаниях, я знаю, за это даже хвалят. И, как бы, до моего утверждения кандидат проходит несколько стандартных этапов отбора, в том числе тестирование и телефонное собеседование с представителем отдела кадров в Москве(вот ужас — тоже женщиной!), собеседование с супервайзером и со мной. Но не может же быть такого, естественно, что бы девушка на этапе собеседований показала уровень знаний, умений, навыков в продажах и мотивации на две головы выше, чем пара десятков кандидатов — мужчин, ну такого вообще не бывает! И то, что она уже работала у нас несколько месяцев до этого собрания и точно не хуже остальных, а местами лучше (просто взгляните на отчёты!), это вообще не важно. По любому «своя»! Ну и уж конечно мой руководитель не поведал, присутствовавшему на этой экзекуции, руководителю отдела персонала Империал Ж и директору по продажам Виктору, что история с набором женщин имела более длинную историю. Тем же периодом, я с супервайзеров Белгорода проводил набор специалиста, по итогам всех стандартных этапов отбора, в городе Воинской Славы Белгороде, да простите меня великодушно, оказывались девушки. Причём, когда Евгений не согласовал первую финалистку и сказал искать дальше, я ещё мог понять. Мы повторили весь круг набора по другим кандидатам и, с явным преимуществом, отобрали ещё двух девушек. С потрясающими развитыми компетенциями в продажах и коммуникации, с запредельной мотивацией работать в штате западной компании, как говорят с «горящими глазами». При отстаивании этих кандидатов, я утверждал, что можно «поуволить» всех текущих специалистов (ТП) из Белгорода и взять таких «девчонок», т.к. именно такие пробивные нужны для изменения ситуации «в Белгородском поле»! У меня опустились руки, когда в этот раз Евгений вместе с отказом, порекомендовал не тратить время.. «Ну, ты же понимаешь, это молодые девушки, им только и надо, чтобы устроиться в «белую» компанию, чтобы получить декретные выплаты и сохранять место работы и бла, бла… Что там из парней совсем некого выбрать?». Ё моё! Ну вот кого кого, а меня очень трудно заподозрить в большом защитнике прав женщин, но братцы, мы говорим о сотрудниках! Какая вам, мать вашу, разница! Эффективная команда — это главный инструмент любого менеджера для выполнения целей отдела продаж! Конечно, давайте лучше возьмём тупой молоток, вместо острой пилы, и вперед на героическое достижение вполне себе амбициозных целей, по «лесоповалу»! С пилой то хлопотно, подтачивать, не давить сильно, что б не сломать, смотреть, чтоб не заржавела. Да же, если «пиле» потребуется 2 годовая «перезаточка», она до этого напилит такой результат, который не смогут сделать и два мужественных «молотка» ! И такое ощущение, что руководитель проводил бы все выплаты из своего кармана! И просто удивляет, то, что в Москве все центральные офисы на 90% женские — это нормально, в регионах, что не так?!
В общем, возвращаясь к результатам мощного собрания с моими супервайзерами. Это как же надо было выдавливать из моих парней информацию, что бы за пол дня пристрастных бесед — нацедить вот «это»??!! Три пункта, которые Явно тянут на «высшую меру УК СССР». Ох, коллеги, коллеги, вам бы антироссийские санкции составлять, вот там бы вы сошли за своих! Грусно..
Мероприятие это, естественно, проходило без моего участия. Мне было назначено время на тот же «педсовет» после того как мои супервайзеры покинули центральный офис. С первых минут приветствия и начала общения я уловил, что встреча со мной была хорошо спланирована по структуре и тактически подготовлена. Предполагалось, что:
1-Сначала супера подольют «грязи» на меня. Зафиксируют на флипчарте для пущей визуализации.
2-Потом, Руководители предъявят мне данные факты, для ослабления моей позиции и отвлечения внимания от темы, которую я обозначал
3-Затем, после моего признания всех смертельных грехов, беседа в уже нужном для них русле, в присутствии зама национального директора по персоналу, национального директора, самого моего руководителя Евгения и регионального тренера, который фиксировал всё на флипчарте.
Итак. После приветствий и обозначения темы встречи, на первом этапе, тренер, используя флипчарт, поведал о выявленных нарушениях, которые они только что надоили из супервайзеров. Слушая, я пребывал в нескрываемом шоке от самой мысли, что такое возможно. «То есть вы все вместе, руководители национального уровня международной компании, расспрашивали супервайзеров о том, что они могут рассказать о нарушениях своего непосредственного руководителя? Вы серьёзно?» — во мне бурлили эмоции от неспособности принять происходящее как реальность. Хотелось только спросить: «Вы вообще нормальные люди?» — жесть жестокая! Я растерян. Унижен ощущением, что при тебе достают твои вещи из корзины для стирки и, хоть они и не очень грязные, обсуждают прилюдно. Если цель была — оглушить и сбить меня с толку, это было выполнено на 100%. На тот момент для меня было уже не важно содержание претензий, меня убила форма взаимодействия с моей командой и со мной — уже со стороны Компании. Я слушал тренера и осматривал присутствующих, не верилось, что это происходит со мной. Они с серьёзным видом обсуждают такую хрень из трёх пунктов, да которую получили аморальным, по моему сугубо личному мнению, путём?! Дослушав до конца, мне было предложено высказаться. Я не знал, как реагировать. Пошутить? Да вроде не к месту с такой авторитетной компанией. Промолчать? Это уж совсем воспримут как согласие. Глубоко вздохнув и протяжно выдохнув, я коротко прокомментировал каждый пункт. Но не смог удержаться и в итоге сказал, что если ВЫ ради такого тащили в Москву из 5 городов 7 человек, сами спланировали своё рабочее время на весь день для этих встреч, то это самая неэффективная командировка и собрание за всю историю человечества! Повисла пауза, все пересматривались.
«Роман, давай перейдём к обсуждению твоих взаимоотношений с Евгением Т», — предложил высокопоставленный представитель отдела по работе с персоналом. «Роман расскажи, какие у тебя претензии к Евгению Т.?» Я, ещё не отойдя от прелюдии, неуверенно переспросил: «в смысле претензии? Вы что хотите, что бы я вот так, по примеру моих супервайзеров, начал поносить на Евгения? Ну нееет. Я не согласен с такой формой!» Меня затрясло. Ощущение какого-то капкана. Было инстинктивное желание — бежать! Все смотрели на меня. Я, как бы, не готовил речь, я скомканные эмоциональные высказывания могли мне только навредить. А вот Евгений сидел, хотя и весьма взволнованный, с несколькими стопками какой-то макулатуры перед собой. Я пытался собраться с мыслями, но гениальных идей не приходило, поэтому начал говорить, как думал: «Слушайте, Я считаю, что это неправильно. Я не собираюсь никак оценивать своего руководителя с точки зрения хорошо или плохо. Я неоднократно говорил и писал, что я никак не окрашиваю эмоционально рабочие вопросы. Но они есть! И я о них прямо говорю и прописал Виктору, как он просил. Евгений был в копии. Только письма с фактами и моими предположениями, что Евгений нарушает Стандарты и Политики компании. Если вы не ознакомились с моей информацией из письма, предлагаю вам это сделать. Пока мне добавить нечего».
«Тогда давайте послушаем Евгения», — выдал HR. Ну, давайте. Евгений начал своё драматическое повествование, как студент на защите диплома. Передавал постоянно руководителям ксерокопии писем, выдернутых из контекста переписок, без моих ответов и отчётов по периодам с недовыполнением KPI. «Роман, тебе есть, что возразить Евгению?» — Блин, мы, что на судебном заседании? Не хочу я ничего возражать! «Коллеги, если вы хотите объективно рассмотреть вопрос, прочитайте сначала информацию от меня. У меня нет и не было вопросов по KPI. У меня есть и выполнения и перевыполнения, о которых Евгений, вероятно, забыл рассказать. Есть, конечно, и недовыполнения, о которых говорит Евгений, но это не имеет отношение к теме, которую я поднял. Это скорее попытка оправдаться. И, уж точно, мои супервайзеры были совсем лишние на этом празднике правосудия».
Резюме было из разряда, ну всё понятно, на лицо личный конфликт Евгения и Романа и давайте подумаем, что нужно для его разрешения. Всем спасибо. Все свободны. Я сразу возразил: «Э… Нет, нет и ещё раз нет! Погодите! Я не знаю, что там у Евгения, у меня ни с кем никаких личных конфликтов нет! У меня только есть обоснованные претензии по конкретным рабочим моментам, которые я описал, по нарушению Стандартов и Политик компании. И я очень надеюсь на обратную связь от вас по моим вопросам!». Уже вставая из-за огромного стола, за которым все сидели, я слышал: «Да, да. Мы всё ещё раз изучим и сообщим дополнительно».
Вот это круть! Гениально! Что это вообще было? Обтекаю с головы до ног. Еду на вокзал. Домой хочу…
Не добившись ожидаемого, последовали очередные аудиты, срочные индивидуальные задачи и новые формы индивидуального отчёта ASM!
Неожиданно, я узнал о новых формах индивидуального отчёта ASM перед RSM по результатам каждого месяца. Индивидуального потому, что этот «эксклюзив» — был только для меня! Письменный вызов меня с отчётной презентацией за период в Москву, без ночёвки 500 км утром туда, 500 обратно. Да, друзья, это не всем дано понять… Очень эффективно!
[image: ]
Тема «согласования задач и всё такое» звучала очень красиво и авторитетно. По факту, после моей презентации часика на три, о результатах территории и планах дальнейших действий, меня ждали, как говорил мой Босс, «заботливо» приготовленные докладные на свободную тему. Это одна из «высосанных» из моих супервайзеров, на встрече в Москве, тем и, кое-как обстряпанная под подобие моего, естественно смертельного нарушения:
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Как мне было и предложено руководителем, для выяснения информации, на чём же основана данная докладная, я написал вопрос в службу персонала:
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Галина, добрый день.
Необходима информация от Вас.
  2 июля, находясь в командировке в Москве (адрес), в конце рабочей встречи, мне было предложено ознакомиться с докладной на моё имя (см влож).  В тексте докладной указаны приложения, вероятно содержащие описание произошедшего, факты и доказательства. На мою просьбу предоставить мне их для ознакомления до подписания докладной, ТелеЖный Е.Н. ответил отказом и порекомендовал обратиться в службу персонала после подписания. На мой вопрос к кому конкретно нужно будет обратиться, ТелеЖный Е.Н.  сказал обратиться лично к Вам, т.к. «я с вами и так общаюсь» или к Скрипкиной Екатерине.
В данном письме, я не комментирую регламент ознакомления сотрудника с докладной запиской и само содержание.
Прошу Вас предоставить мне,  указанные в докладной от 25.06.15, три приложения до 10.07.15.  Так же мне важно увидеть результат расследования по вопросу о нецелевом использовании материальных ценностей по ответственному за получение и выдачу материальных ценностей г.Курск,  Жуканова М.В.  Т.к. без этого можно одинаково обвинить все уровни менеджмента до директора ☺.
 Я уверен, данные документы содержат конкретные описание произошедшего и реальные доказательства моей вины, указания на  акты ПП, другие документы. Не могут же руководитель уровня RSM ТелеЖный Е.Н., совместно с TME КисеЖёвым О.В., при составлении серьёзных документов —  опираться на слухи и фантазии отдельных сотрудников г.Курск, которых в конце 2014 года сам RSM ТелеЖный Е.Н., обвинял в имущественных махинациях (картриджи) и запрашивал объяснительные у всей команды СРД Курска.
Спасибо.
Best regards,
Roman MuЖin.

Ответ службы персонала, сейчас бы мне напомнил позицию Америки по отношению к России, типа «доказательств у нас нет, но вы признайтесь, что вы нарушали…»
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Уважаемый Роман,
По фактам, указанным в докладной записке от 25 июня 2015 года, начато служебное расследование.
В целях независимого расследования и составления объективной и непредвзятой картины произошедшего, я прошу Вас предоставить объяснения только по тем фактам, которые указаны в докладной записке. Этого будет достаточно. Мы не просим Вас оспаривать факты, а дать сведения каким образом Вы распределили данные материальные ценности. Опишите обстоятельства, как Вы это сделали. Предполагаю, что для предоставления объяснений  на вопрос, поставленный в докладной записке Вам нет необходимости изучать дополнительную документацию.
По окончании расследования все документы Вам будут предоставлены.
С уважением,
Galina PtaЖkina
HR Manager 
LLCImperial Жobacco ….

Зашибись! Это реально мощно и убедительно! Ну, теперь-то я буквально обезоружен и подпишу всё, что скажите. Простите меня великодушно о великие гуру коммуникации!

[image: ]

Галина, доброго дня.
— Я прописал в объяснительной, что фактов в тексте докладной записки не указано совсем. Соответственно мне комментировать нечего.
— Материальные ценности для г.Курска распределял трейд маркетинг, по всем городам в т.ч. в Курск высылался почтой, ответственный за приём, передачу по клиентам г.Курск был Жуканов М.   Информации о том, что материальные ценности не были переданы клиентам г.Курск  у меня не было ни от коллег, ни от клиентов, в тексте докладной информации нет, приложений мне не передали, звонить и выяснять что писал в объяснительной Жуканов  М считаю некорректным, т.к. необходимо опираться не на слова, а увидеть документы и после комментировать.  Впервые я услышал о том, что в Курске что то не выдано от КомиЖаренко Виктора на встрече в Москве в 11.06,  доехать к клиентам в Курск и уточнить лично я не могу, т.к. последняя заявка на командировку не согласована(влож).
    Соответственно, вопрос, поставленный в докладной записке — очень «голословен»,  я не готов объясняться без указания конкретных фактов и доказательств.
   Добавить к уже написанному в объяснительной от 6.07.15, мне нечего.
Best regards,
RomanMuЖin.

Традиционно, вопрос утонул в бездонных просторах Московского офиса компании. К этой теме больше не возвращались.



12. Аудит в Воронеже или «Варись-варись кашка!»

Со стороны команды моего руководителя Евгения (в основном трейд маркетинг и он сам) Аудиты сыпались как из рога изобилия. О появлении в городах моей ответственности господ из Москвы, я узнавал по звонкам моих супервайзеров — «приехали». Об очередном визите в Воронеж в 4 июня я узнал будучи в командировке в городе Липецке, где я по плану, проводил переговоры с дистрибьютором Липецкого филиала, выполняя распоряжение Центрального офиса . К вечеру я вернулся в Воронеж, как раз на обсуждение результатов аудита в офисе. Этот вечер подорвал и моё внешнее спокойствие.
По результатам обратной связи, пишу руководителю RSM ТелеЖному Евгению с копией директора по продажам РФ и директора по персоналу РФ:
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Полный текст:
Евгений, добрый день.
По результатам твоей обратной связи мне 4.06.15, по результатам твоих аудитов г. Липецк (3.06.15), г. Воронеж (4.06.15). Прошу внимательно изучить по 6 пунктам и ответить по вопросам.

Евгений, прежде всего, хочу извиниться, за то, что мне пришлось прервать наш «диалог» вчера в офисе в 21.00 и предложить продолжить беседу сегодня в 9.00. Как я тебе прямо сказал по причинам (с кавычками я указал твою прямую речь):
1. отсутствие цели и конкретики обсуждения . Ты предоставил мне 1 докладную с указанием нарушений СРД по 12 ТТ, остальное не смог конкретизировать, только «все плохо», « в большинстве ТТ нарушения», «при моём управлении завал территории» и т.д.
2. явное необоснованное давление с твоей стороны . Использование угроз о дополнительном написании докладных по теме SO и отдельно по дистрибуции. Постоянный давление фразами «как я вижу своё будущее в компании?», « предложений от компании не будет», не желание меня слушать «мне не нужны твои объяснения..» — тогда зачем спрашивать?
3. Необоснованных обвинений из разряда «взять на понт » (как привязать к обсуждению результата аудита, не знаю)– о наличии у меня «обязательств перед 3 лицами», ты пояснил как наличие у меня некого бизнеса «2 юр лиц в Краснодаре». Это неправда и откровенный наговор, ты должен понимать свою ответственность. Если уж ищешь «компромат» — делай это профессионально. Если ты путаешь с моим участием в социальных некоммерческих организациях (профсоюзных и ветеранских) то это, во первых, моё личное дело в личное время, во вторых, притеснение сотрудников по причине их участия с социальных организациях влечёт очень серьёзную административную ответственность.
4. невозможность с моей стороны сразу объяснить причины нарушений СРД Липецка и Воронежа 4.06 — без наличия информации от супервайзеров и непосредственно СРД. Я проговорил тебе необходимый регламент (по стандартам) — сначала пишут объяснения СРД, после Супервайзеры, используя эту информацию — я. Почему то она тебе не понравилась ?!

Евгений, вынужден высказать своё мнение — по организации проведения «обратной связи» по результатам аудита 4.06.15.
Т.к. аудит проводился без меня (я был в Липецке на встрече с НОП дистрибьютора — ПолиЖарповым А, с DWE МарЖенко И и ASS СкаЖовым Е , тема «Распоряжение Мегаполис о проведении рабочей встречи с ITG, от 2.06.15), я высказал тебе предложение провести (в 18.00) сначала совместное обсуждение результатов аудита с участниками аудита (RSM, 2 RSS Воронеж, TME) в моём присутствии, получить твою обратную связь и дать возможность RSS высказать своё мнение, мне получить представление о результатах. Ты организовал 2,5 часовое ожидание участников и после (20.40 и 21.00) «индивидуальные встречи» c RSS ДаЖиным Д и со мной — сразу с требованиями подписать докладную и предоставить письменные объяснения. Эмоциональный фон я опускаю.
Мне кажется — подобные формы ОС — не в рамках стандартов и не приносят никакого положительно эффекта.
*Твоя обратная связь ASS СкаЖову Е в Липецке 3.06.15 — была с точно таким же регламентом и таймингом (со слов СкаЖова Е).

По содержанию докладной на моё имя (которое ты оставил у меня на столе, влож).
1 Евгений, обычно докладную сначала подписывает составитель. Прошу тебя поставить подпись твою и указанного тобой «при участии» ЩерЖакова Даниила Владимировича (специалист по торговому маркетингу) и выслать на меня скан.
2 Отдельно прошу выслать скан докладных с подписями по RSS ДаЖину Д (ты не оставил ему экземпляр докладной ), специалистам — БаЖенову С, ШелЖову А, Липецкому супервайзеру СкаЖову Е(2 подписи).
3 Так же обычно (весь 2014 год ты требовал от меня) прописываются номера контрактов по ТТ с нарушениями. Прошу внести.
4. В докладной ты указываешь — нарушения в области «проверка внесённых данных в систему Siebel». Проверка внесённых данных делается на основании 213 отчёта Аскит , по инфо от супервайзеров — данный отчёт не использовался при аудитах. Я не спорю, может и были нарушения, но мне кажется, сначала нужно проанализировать отчёт, на его основании сравнивать с фактом в ТТ и выявлять разницу, после предоставлять обратную связь. Прошу указать, какие данные использовались?
После получения скана с исправлениями и подписями — я напишу объяснительную и вышлю. Супервайзеры вышлют тебе самостоятельно с копией мне.

Евгений — по твоим обвинениям о невыполнении мной полевых активностей и «не владения» информацией.
Прошу тебя обратить внимание на мой график полевых активностей(высылаю с фактом каждый понедельник), по нему вопросов у тебя никогда не возникало.
Прошу тебя обращать внимание на внесённые мной полевые активности в Siebel, после каждой активности.
Прошу тебя обратить внимание на долю моего присутствия на территории — по графику командировок (среднее количество еженедельно 2,5 дня вне Воронежа).
Прошу тебя обратить внимание на мои письма по результатам моих проверок территорий (см почту от меня, последний пример Белгород). Комментарий и ответов от тебя не бывает.
Прошу тебя обратить внимание на протоколы и планы действий, которые я составляю и реализую. За все 1,6 года — я составляю их сам. Если мои планы мероприятий — не устраивают — я прошу — помоги мне и пропиши хоть раз свой план конкретных действий, который будет отличаться от моих — и, я уверен, он будет более эффективным.
Прошу обратить внимание на мои еженедельные отчёты, в которых видно статус выполнения каждого KPI начиная с 1 недели, по городам с моими подробными комментариями, с указанием рисков и предложениями.
И просто рекомендую просмотреть мою почту (У МаЖарова К есть доступ) — количество писем которое я вынужден составлять ежедневно, вместо нахождения в «полях». Моя почта полностью рабочая и прозрачная, все важные для себя документы и письма я храню отдельно.

— по форме твоего отношения ко мне:

Евгений –
Я вынужден в очередной раз прямо сказать тебе, что меня не устраивает твоё отношение. Я оцениваю его как авторитарное и эмоциональное давление с целью принудить к увольнению.
Я считаю, что твоя вчерашняя «обратная связь» по отношению ко мне — не должна была проходить в присутствии 2 моих подчинённых. Громкий разговор (см пункт №1) и твоё последнее высказывание на весь офис «в понедельник я вызову тебя в Москву» — повлияло на них удручающе. Я не против, но предлагаю тебе не торопиться со встречей в Москве. Следующую неделю необходимо дать возможность службе персонала изучить подробно информацию от меня, запросить твоё видение и принять решения.
Прошу тебя повторно прочитать моё письмо от Пт 06.03.2015 12:04. Что бы я не переписывал заново — данное обращение ещё более актуально без изменений!

Евгений, к сожалению, я больше не могу допускать подобного к себе отношения. За последние 6 месяцев постоянного давления и прессинга, я находил силы не транслировать свои «трудности» на команду, коллег, партнёров, клиентов. После вчерашней «беседы», я понимаю, что ты не дашь мне работать, что за полгода ты сформировал обо мне в Москве «образ врага», что моё развитие в компании, на которое я ориентируюсь, не возможно. Тем более, после вынужденного вынесения данного вопроса за рамки региона, я буду выглядеть не привлекательно. Работать в таких условиях я не могу и не хочу.
Я буду обосновывать увольнение по соглашению сторон с выплатой компенсации — 10 окладов.

по стандартам ITG, в рамках «Кодекса поведения Imperial Жobacco»

Евгений, по стандартам ITG, в рамках «Кодекса поведения Imperial Жobacco» я ранее пробовал прямо поговорить с тобой о причинах негативного отношения ко мне и решить все недопонимания, и по телефону, и лично в Воронеже 4.03 и просил письменно 06.03 см влож. После письма 06.03 ты даже обещал обсудить разногласия в Волгограде 10-12.03.15. Беседы не состоялось, по сей день. Давление продолжается (да ещё и с помощью смежных отделов, которые тебе подчиняются), моё моральное и физическое состояние ухудшается.

В рамках «Кодекса поведения Imperial Жobacco» я должен обратиться или к непосредственному руководителю или в отдел персонала. Соответственно из ситуации, я обязан предоставить информацию по фактам «Дискриминации и притеснения» в Отдел персонала. Я не планирую писать свою оценку и своё мнение.Никаких эмоций. Я подготовлю на выходных только факты — твои письма (с примерами нарушений по темам блока «Дискриминации и притеснения»: — атмосфера взаимного уважения, — дискриминация, -притеснение).
— предоставлю информацию по текущему уровню моей «вовлеченности».
Уверен, часть писем будет интересна Виктору, в области управления территориями, персоналом. Вышлю в понедельник.

Я уверен, любой НR менеджер, руководитель — правильно оценит стоимость информации для компании.
В случае сомнений, недостатка информации или неправильной оценки стоимости и рисков для компании, которые ты создал — я готов пройти исследование на полиграфе, что бы добавить «веса» и дополнительных тем — из содержаний наших с тобой телефонных и личных бесед. Евгений — мне скрывать нечего, я всегда говорил, и буду говорить правду в лицо.
Я очень надеюсь — что вопрос положительно решиться в рамках компании, в рамках моих ожиданий, 10 окладов. При решении вопроса за рамками компании, я пересмотрю свои ожидания в зависимости от количества привлечённых организаций, людей, затрат, времени. 

Евгений, с сегодняшнего дня, если вдруг решишь обсуждать — по данной теме — прошу мне не звонить — писать в письме.
Мне искренне жаль. Мне очень некомфортно. Но я вынужден защищать своё достоинство и покрыть риск поиска работы в условиях кризиса.
Спасибо тебе Евгений!!! 
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
VoronezhArea.
Imperial Жobacco

Пишу директору по персоналу РФ, в копии директор по продажам РФ:
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Галина, добрый день.
Прошу рассмотреть моё обращение (ниже в письме)  к своему руководителю ТелеЖному Е.Н. как сигнал о нарушении им стандартов ITG и «Кодекса поведения Imperial Жobacco» в части «Дискриминации и притеснения».
До 8.05.15 я предоставлю дополнительную информацию с примерами писем Е.Н.  ТелеЖного,  Без собственных оценок.
Галина, в связи с созданными Е.Н. ТелеЖным условиями я не могу продолжать работать. Прошу рассмотреть возможность увольнения по соглашению сторон с выплатой мне 10 окладов с гарантией с моей стороны:
— (пункт 5 соглашения) — не разглашать конфиденциальную информацию и передать все материалы и файлы и т.д.
— не обращаться ни в какие государственные и социальные организации
— не затрагивать тему притеснения сотрудника по причине его участия/руководства  в профсоюзной организации
— не влиять отрицательно на коллег, партнёров, клиентов.
— оказания помощи будущему руководителю
Прошу понимания.

Best regards,
Roman MuЖin.
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Всего я выслал  12 вложений в трёх письмах на суд «великих и могучих» и ещё раз призвал закончить наши трудовые отношения.
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Каждая папка содержала письма по конкретному направлению, которые, по моему мнению, шли в полное противоречие со стандартами компании, а иногда с нормами морали. Например, раскрываем первую папку:
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Несколько примеров из этой папки «Противоречия в задачах и запросах». Первый:
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Евгений, добрый день.
По срокам не успел ответить из-за переезда.
Я просмотрел  форму, она сильно отличается от предыдущей, которую я высылал. Я запутался, ты просишь проверить корректность целей   — я не понимаю относительно каких значений? Это 4 вариант таблицы по планированию по РД на 2015 год  за 3 месяца.
— все данные по городам планам Суббрендов отличаются от цифр, которые я высылал ранее (влож 02 факт Воронежская территория   Постановка задач на 2015ФГ по SKU).  Ранее я ориентировался на них, т.к. замечаний не было.
— данные по семьям не могу поставить т.к. нет факта ноября по брендам (ранее оценивали по суббрендам, с февраля по SKU), все формулы начинают считать с этих данных. (с флешки Аскит не тянет)
Евгений, ранее мы подробно обсуждали в переписке, что оценка годовой задачи по дистрибуции будет по конкретным SKU, что суббрендам неправильно (переписка 9.02.15, влож). Для этого я переделывал таблицы годовых планов по городам и разносил по каждому СРД.   В текущей таблице — по SKU нет, появились опять суббренды и добавились семьи.
Евгений — подскажи, какую одну форму нужно использовать и как в итоге мы будем оценивать дистрибуцию? (Все СПВ  используют мою форму, кот высылал по итогам февраля).  Если текущую — мне нужно больше времени т.к. я проставляю план руками в соответствии с территорией.
Best regards,
Roman MuЖin.

Второй пример. Запрос — ответ:
From: TeleЖny, Evgeniy

Sent: Thursday, March 05, 2015 7:08 PM

To: MuЖin, Roman

Cc: MoЖalov, Evgeniy

Subject: RE: согласование плана мероприятий Белгород
Роман,
Обрати внимание на корректность расчетов дистрибутивных задач по Белгороду. 405 торговых точек с Davidoff Gold Slims от планового покрытия 540 не равно 56%....
Зачем нужна задача по Столичным??? Ранее мы определили неактуальность этого продукта, по причине его делистинга.
В очередной раз я получаю расчёты с большим количеством ошибок….. Прошу исправить.
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Евгений, добрый день
По корректности расчётов. «DavfGoldSlims от планового покрытия 540 не равно 56%....»
Вопрос не только по Davf Gold Slims.    В понедельник 2.03.15  я разделил Общие цифры по Белгородской территории на Белгород  и Старый Оскол. На Странице Белгород — не изменил формулу с 720 на 540. Отправлял эту форму тебе и МакаЖову К во вторник Вт 03.03.2015 15:37 замечаний не было.  Во вложении исправил формулу, в закладке Белгород на 540.
Задача по Столичным.
Я не понял вопрос «Зачем нужна задача по Столичным???»  Ты выделил данную позицию в список годовых целей в ноябре в рамках суббрендов (форма та же, 1 закладка),   в январе по твоей задаче я конкретизировал SKU по каждому суббренду, по каждому городу, по каждому  СПВ, по каждому СРД.  В понедельник я высылал форму с фактом.  Комментарий не было.
Так же для меня новая информация «Ранее мы определили неактуальность этого продукта, по причине его делистинга.» Со мной не обсуждалось.
          Прошу выслать информацию по изменениям относительно Столичных, я скорректирую цели по команде, внесу изменения в форму годовых целей.
Best regards,
Roman MuЖin.

Третий пример. Замечательное явление, как позитивный запрос из смежного отдела маркетинга, проходя уровни менеджерских «коленок», превращается из красавицы в чудовище. Я имею в виду пересылки или каскадирование запросов вниз по уровням руководителей от национального уровня, через Региональный к территориальному. Мне, к сожалению, переслать своим супервайзерам не позволяет банальное наличие информации. И далее обратно наверх. Здесь, я скопирую последовательную переписку, что бы было понятно «откуда ноги растут»:
From: SuЖeeva, Victoria

Sent: Monday, March 02, 2015 6:44 PM

To: KomiЖarenko, Victor; TolЖachev, Artem; KoЖosov, Andrey

Cc: RuЖnik, Vadim; MeЖvedev, Kirill

Subject: Davidoff Up
Уважаемые коллеги,
В приложении небольшой анализ текущей ситуации по Davidoff Up. Это данные на 31 января.
Я выделила рыжей заливкой города, которые не достигли RD targets, а также те, где дистрибуция по сравнении с декабрем падает.
Заявленных изначально объемов не достигли нигде, хотя был некий ажиотаж по началу, и нам даже приходилось урезать ваши запросы…
Как ни странно, очень хорошо себя показали города, на которые мы не делали особой ставки: Новосибирск, Казань, Екатеринбург, Самара, Нижний Новгород — там перевыполнены цели по дистрибуции и % от общего объема продаж весьма высокий.
Можете, пожалуйста, дать ваши комментарии по продукту, по построению дистрибуции, по отзывам из торговли, МЛ и от наших ребят. Было бы также полезно ваше мнение по каналам.
Мы будем делать более детальный анализ по нашим ТОП-20 городам по всему Davidoff и, конечно, поделимся с вами и им. Но в данной ситуации хотелось бы среагировать быстрее — у вас, наверняка, есть идеи как и что можно быстро исправить в каждом конкретном городе.
Спасибо,
Вика

From: KomiЖarenko, Victor

Sent: Wednesday, March 11, 2015 4:56 PM

To: IbraЖimov, Eduard; TeleЖny, Evgeniy; MinoЖkin, Vsevolod; RoЖkova, Tatiana

Subject: FW: Davidoff Up
Коллеги, дайте, мне pls свои комментарии по письму ниже (см красным).
Результаты по RD за Февраль еще хуже.
Виктор

From: TeleЖny, Evgeniy

Sent: Wednesday, March 11, 2015 5:40 PM

To: MuЖin, Roman

Subject: FW: Davidoff Up
Роман,
Нужно разобраться с ситуацией, сделать краткий анализ произошедшего согласно запроса ниже. Детальные предложения по исправлению приветствуются.
Ответ ожидаю получить в ПТ 13 марта до 14:00.
Евгений

From: MuЖin, Roman

Sent: Thursday, March 12, 2015 11:07 AM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: RE: Davidoff Up
Евгений, добрый день.
По ситуации по Davidoff Up Воронеж. Основная причина падения дистрибуции в январе — OOS на складе (отсутствие отгрузок от ITG).

Я писал тебе статус (см влож, в том числе в переписке письма от Виктора КомиЖаренко о необходимости «приостановить построение дистрибуции»).
Из письма от 28.01.15:
– 
«Изначально было письмо от тебя 5 декабря — ты пересылал письмо В. КомиЖаренко о том что Davidoff UP — заканчивается , необходимо приостановить построение дистрибуции (ниже приложил). 
– 
В декабре товар закончился, я звонил Роману ПроЖину в конце декабря и начале января– информация была «товара нет, когда будет пока нет инфо».
– 
В начале января я тебе написал информацию о 
OOS


Вест карбона и Davidoff UP,  о плане января на данную позицию. (приложил ниже)
– 
Сегодня позвонил Роману ПроЖину ещё раз — информация более детальна: «компания делает редизайн пачки, смещает окно открывания в право — вверх, тестируют на производстве и т.д. Первая партия в январе из 100 коробов ушла 60 в маркетинг, 40 на Москву. До конца января точно не будет, в феврале Роман постарается включить в наши заказы»
– 
В заявках Меги мы указываем потребность постоянно.  Ждём.»

По исправлению ситуации сделано:
— В феврале организовал отгрузку Davidoff Up на Воронеж.
— провели по плану активность терйдмаркетинга «Исследование Davidoff UP»  (описание во влож)
— исправили OOS в ТТ где был ранее продан Davidoff Up
— ежемесячно стоят задачи у команды Воронеж на построение дистрибуции по Davidoff Up
На сегодня остатки Davidoff Up  12,48 кор

На связи
Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
Voronezh Area.
Imperial …

From: TeleЖny, Evgeniy

Sent: Friday, March 13, 2015 6:59 AM

To: MuЖin, Roman

Subject: RE: Davidoff Up
Роман,
Спасибо за предоставленную информацию.
В тоже время остался не раскрыт основной вопрос от бренд менеджеров,
Можете, пожалуйста, дать ваши комментарии по продукту, по построению дистрибуции, по отзывам из торговли, МЛ и от наших ребят. Было бы также полезно ваше мнение по каналам.
….у вас, наверняка, есть идеи, как и что можно быстро исправить в каждом конкретном городе.
Евгений

Отвечаю:
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Евгений, добрый день.
Я отвечал на 2 твоих вопроса «анализ произошедшего» и «предложения по исправлению». Вопросы трейд маркетинга, из переписки от Виктории, адресованы не ко мне.
По вопросам трейд маркетинга,  комментарии по продукту:
– комментарии по построению дистрибуции —  первичное построение дистрибуции в декабре прошло очень активно за счёт инновационной формы пачки и нового дизайна. Очень подвело OOS в течении месяца. Повторная продажа в ТТ где был продан ранее в течении декабря и января, с возражениями, т.к. не хотят замораживать деньги, ориентируются на ходовые позиции. . Продажи из ТТ низкие т.к. продукт в большинстве ТТ не видно, в прайс не смотрят.  Лучше в ТТ Табачного эксперта, т.к. продавец подсказывает. Важно постоянное наличие продукта на складе.
– комментарии по отзывам из ТТ — отзывы по самим сигаретам  везде положительные, комментарии плохо продаётся, покупатели не знают.
– комментарии МЛ.  Комментарии от НОП Воронеж СпеЖивцев Сергей — «продукт инновационный, качественный. Необходимо обеспечить наличие в рознице и привлечь внимание покупателей для вторичных продаж».
– комментарии от команды ITG — отзывы положительные, мнение команды — в связи с ограниченностью видимости необходимо 3 -4  месяца, что бы продукт  узнали.
– комментарии по  каналам —  в канале КА — позиция заведена в КА — Романченко(203), Кривенков(59), ВТК(36), Сир(6), Максимум(8), Вендор(8), ООО УПК(29). Вопрос тот же — по видимости, в прайс не смотрят, продавцы в сетях не консультируют покупателей.
– комментарии по  каналам —  в канале ОПТ — Davidoff Up заведён на всех операторах в декабре.  Отзывы — очень низкие продажи по причинам тенденции увеличения продаж ОПТ низко ценового сегмента, ограниченной видимости в залах ОПТ, отсутствия информации у покупателей.
— предложения по исправлению  — писал
— Необходима постоянная доступность.
— Желательны  активности терйдмаркетинга типа  «Исследование Davidoff UP»
— не допускать OOS  Davidoff Up на дистрибуторе и в ТТ
— задачи у команды Воронеж на построение дистрибуции по Davidoff Up

На связи
Best regards,
Roman MuЖin.
В папке «Неодинаковая оценка результатов» я сравнил обратную связь руководителя в двух случаях. Первый, в случае недовыполнения плановых значений (Total) до 100%, менее чем на 1%, и второй, в случае перевыполнения плана (Total), для примера на 102,7%. А для полноты и объективности, я привёл в пример обратную связь от моего руководителя моим коллегам Территориальным менеджерам в те же самые периоды.
Первый случай. План по продажам не выполнен. Выполнение 99.4%. Что бы была понятна причинно-следственная связь, вся переписка с начала до конца, по конкретному вопросу. На ваш суд.
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From: MuЖin, Roman

Sent: Monday, February 02, 2015 6:15 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: Продажи по Воронежской территории Январь 2015
Евгений, добрый день.
Во вложении отчёт по продажам. Отчёт weekly sales — при проверке снова у меня не сходятся данные с SS, завтра разберу — и отправлю корректный..
Факт выполнения SO плана января 2015 ITG по итогам периода 01-31.01.2015г:
Total — факт выполнения 99% (43,040 mio. st.)
Dav.. – факт выполнения 98% (0,918 mio. st.)
We.. — факт выполнения 84%% (8,949 mio. st.)
Sty.. — факт выполнения 97% (1,638mio. st.)
Max.. — факт выполнения 116% (16,439 mio. st.)
BZ FAMILY — факт выполнения 95% (14,250 mio. st.)
Результат оцениваю как неудовлетворительный. Причины в невыполнении Воронеж, Белгород.  Причины отсутствия перевыполнения Воронеж.  Евгений завтра пропишу подробно.
Best regards,
RomanMuЖin.
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From: TeleЖny, Evgeniy

Sent: Tuesday, February 03, 2015 10:20 AM

To: MuЖin, Roman

Subject: RE: Продажи по Воронежской территории Январь 2015
В очередной раз ТЫ подвел весь регион. Не нужно прописывать и комментировать — нужно  работать и выполнять поставленные задачи….. а не искать причины их невыполнения… У нас не богадельня, а бизнес структура, заточенная на получения прибыли… и каждый сотрудник должен работать максимально эффективно..
Ранее ты заявлял, что 300 кор. в гору — это не вопрос, а выполнение ПЗ январь — минимум 100%???????????????????
С дистрибутивными задачами нет выполнения…. Значительный разрыв между потребностью и реализацией…..
PS  —   936 торговых точек задача
МЮ — 3395 торговых точек
Выполнение можешь оценить сам
Сегодня до конца дня жду подробных объяснительных по причинам невыполнения задач по объему продаж, покрытию и дистрибуции

В теле письма, красным (в скобках), отмечены вопросы Евгения, которые он вставил в мой текст, в своём следующем письме:
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From: MuЖin, Roman

Sent: Tuesday, February 03, 2015 4:22 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: RE: Продажи по Воронежской территории Январь 2015
Евгений, по причинам невыполнения задач по объёму, покрытию и дистрибуции:
я понимаю, что не смог выполнить цели января и повлиял негативно на цели Региона. Это моя ответственность.
  причины невыполнения я не ищу,  причины выявляю  для анализа– постановки задач и по твоим запросам.
  я высылал прогноз перевыполнения 27.01 с указанием ниже рисков, я прописывал и отдельно сообщал дополнительно статус по клиенту Альянс-О и решения НОП (дистрибутора) не отгружать в январе 300 коробов (письмо кот ты прикладывал).
Выполнение 99,4% — не хватило 48 коробов
— дополнительный объём который я тебе называл по телефону 30.01 — в размере 80 коробов — пошёл на компенсацию невыполнения  Ритейл Воронеж 42 короба, сети Воронеж (не отгрузили по заявке Тандер) — 18 коробов, По Старому Осколу 27 коробов не отгружена заявка Ярыгина, не смог оплатить, 5 коробов не отгружен по плану Роснефть Белгород (не успели с договором).
Провели большой объём работы по выполнению плана Тамбова (согласовали Объём 90 коробов максим кс на Валенсию Тамбов — в плане объём был заложен). По Липецку, всех ОПТ Клиентов — в последние 2 дня убедили взять план, по Курску — Найдёнова — весь месяц отказывалась — договорились 29 числа, не хватило 6 коробов Максима на складе дистра. (Говорил тебе по телефону 30 числа)
В январе не выполнили 2 территории Воронеж и Белгород.
В Белгороде обсуждал статус выполнения вместе с НОП ПавлюЖенко В.П и директором СкляЖенко С.В, — падение продаж Оскол Табак (Соловьёв) они связывают с началом проекта F5 (эксклюзивные команды на базе Оскол Табак, обязанность строгой отчётности) и открытие в декабре 2 Kэш магазина– в Алексеевке и Валуйках.
С Воронежем встречаюсь сегодня — обсуждаем причины и что делать.
По дистрибуции: ( как, когда и кем выставлялись задачи, в какой форме, с какой периодичностью кем и на основании каких данных контролировались)
– Максим ЮВ  выполнение 61% от
  БонЖарев — 50% , основная причина все клиенты КА с матрицами, часть базы 146 ТТ с матрицами от 5 до 10 SKU (Регион, продукт, Роснефть, Винигрет)
  ДаЖин — 46% — основная причина в январе начал работать и учитывать в отчётах маршрут, который был вакантный 2 месяца  (Желиба С), + недоработки остальной команды

  СкаЖов — 61%,  выполнение Липецка — 84%, Тамбов 36% — причина невыполнение поставленных целей СРД. ( Почему СРД не выполняет поставленные задачи в рамках своих функциональных обязанностей? Какие действия с твоей стороны приняты для исправления ситуации и сроки этих исправлений)
  МоЖалов — 44%/28% — недоработка текущей команды (результат аудита прошлой недели), 1 вакансия — 3 месяца, перекрывают контрактные ТТ.
  Курск — выполнение 81%
  Орёл — выполнение 84%
– PSGT цель 65% выполнение 45%
                   БонЖарев М — выполнение 50/51% —  основная причина все клиенты КА с матрицами, часть базы от 5 до 10 SKU (Регион, продукт, Роснефть, Винигрет) ( Зачем  ты ставишь задачи , которые заведомо невыполнимы по причине невозможности оперативной смены матрицы?)
                   ДаЖин Д — выполнение 44/43% — недоработка команды, цели стояли на 65% . ( Почему СРД не выполняет поставленные задачи в рамках своих функциональных обязанностей? Какие действия с твоей стороны приняты для исправления ситуации и сроки этих исправлений).
– PSKSBlue выполнение 13%
                 Данная позиция пришла 22 декабря, 23 была на приходе.
                  БонЖарев М — 24%
                  ДаЖин Д — 2%  — невыполнение целей командой в январе.
Евгений, по всем недоработкам, сделаю выводы для себя,  проведу беседы с командой дополнительно.  Уже обсудили по плану  основные слабые места Воронеж, Белгород, Тамбов, составили и подписали протокол мероприятий.  Тебе выслал отдельно план мероприятий, выполнение которого позволит выполнить цели на 100%.
Евгений, я прикладываю максимум усилий  для  того что бы быть эффективным, не всё получается. Области для развития мы с тобой обсудили по телефону, в процессе выполнения.
Best regards,
Roman MuЖin.
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From: TeleЖny, Evgeniy

Sent: Wednesday, February 04, 2015 10:56 AM

To: MuЖin, Roman

Subject: RE: Продажи по Воронежской территории Январь 2015
Роман, спасибо за предоставленные комментарии, и в тоже время, остается нераскрытыми много вопросов ( красным в теле письма).
Также, нет комментариев по покрытию, которое ниже запланированного 180 на одного СРД….
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Евгений, по недостающим вопросам:
По дистрибуции: ( как, когда и кем выставлялись задачи, в какой форме, с какой периодичностью кем и на основании каких данных контролировались)
— задачи от меня к SS выставлялись сразу после получения от тебя 19.01, формы во вложении, SS  сразу довели инфо до СРД (форма KPI), я контролировал по понедельникам на основе 106 отчёта, контролирую при аудитах через детальный отчёт 213, обсуждаю с SS по понедельник или вторникам и при визитах в город. Результат контроля по Белгороду вышлю до вечера, по Воронежу ты присутствовал, дополнительно согласовывал собрание (цели контроля прописывал).  SS контролируют каждую планёрку по детальному 213 отчёту и 106. Есть замечания по качеству, т.к. цели СРД не всегда может назвать.
  СкаЖов — 61%,  выполнение Липецка — 84%, Тамбов 36% — причина невыполнение поставленных целей СРД. ( Почему СРД не выполняет поставленные задачи в рамках своих функциональных обязанностей? Какие действия с твоей стороны приняты для исправления ситуации и сроки этих исправлений)
Не выполняют 2 СРД Тамбов, провел в январе аудит совместно со СкаЖовым, прописали поточечные цели, цели на согласованные визиты + контроль SS 3 раза по детальным отчётам. Сами СРД — аргументируют только слабой востребованностью и наличием негативного опыта в ТТ. Отдельно выставил цели SS, составили протокол, внёс в Зибел.
БонЖарев М — выполнение 50/51% —  основная причина все клиенты КА с матрицами, часть базы от 5 до 10 SKU (Регион, продукт, Роснефть, Винегрет) ( Зачем  ты ставишь задачи , которые заведомо невыполнимы по причине невозможности оперативной смены матрицы?)
— Евгений — БонЖареву я выставил цель 40%, во вложении форма.  Цель 65% это цель кот была выставлена мне. По ДаЖину я ставил 65 (факт дек был менее 30)
Дашин Д — выполнение 44/43% — недоработка команды, цели стояли на 65% . ( Почему СРД не выполняет поставленные задачи в рамках своих функциональных обязанностей? Какие действия с твоей стороны приняты для исправления ситуации и сроки этих исправлений).
Одна из причин в невыполненном покрытии, прописал коммент ниже. Основная — недоработка СРД. Мои действия — я выставил цели по PS на период согласованных визитов, продавать в каждой ТТ, использовать акцию с зажигалками, цели на февраль — поточечно — для достижения 65%. Для SS — контроль выполнения Маст Листа Мегаполис февраль (2 SKU) –на еженедельных встречах С НОП. Контроль через 213 и 106 отчёты на собраниях. Аудиты по плану ПА с целью контроля выполнения.
Не выполненное покрытие Воронеж: основная причина вся команда ДаЖина и 2 СРД БонЖарева — выполняла план по подключению ТТ к программе Табачный эксперт, до 27.01 план стоял 156 ТТ  (плюсом к 44 кот были с октября), необходимо было договориться с ТТ, согласовать с каждой сменой, с каждым продавцом провести обучение.
— по команде БонЖарева устанавливали оборудование в ВТК (накопительные лотки) и Висант торг (накопители под кассы) — всего 54 шт.  В дни установки не могли посетить 18 ТТ.
— после собрания с тобой в Воронеже и твоих замечаний по работе в выходные — БонЖарев запретил команде доезжать маршрутные точки и вбивать данные на выходных.
— по СРД Желиба — первая неделя января проходил обучение и ездил с СРД Желковым А (не было документов, не выдавали авто), после сразу попал в аварию, решал вопрос с ГИБДД и Страховой, перемещался на личном авто.
По фактам невыполнения покрытия и целей по дистрибуции RSS БонЖарев — взял объяснительные с СРД. ( в бумажном виде у БонЖарева)
Best regards, Roman MuЖin.
Второй случай. Обратная связь коллегам и мне в отдельных письмах, конкретно по выполнению плана по продажам (SO Total).
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Здесь я приложил помимо писем маленький комментарий, что бы большие руководители правильно поняли, на что я обращаю внимание. Содержание:
«Во вложении 3 письма по оценке результатов SO февраля .
Данные по Туле и МО — молодцы (1 и 2 письмо) — продали 15 и 8 mio. 3 письмо обратная связь для меня — перевыполнение плана и объём в 47 mio — не оценивается — а оценивается дистрибуция по Максим 25 (придраться больше не к чему было). При этом невыполнение создано — игнорированием моих запросов и информации (см письмо 4 и 5)».
Итак, внимание, мастер класс по обратной связи руководителя для мотивации персонала для моего коллеги Территориального менеджера по территории Тула (входили города Тула, Брянск, Смоленск, Калуга, Рязань, с одинаковым количеством персонала относительно с моей территории):
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Мастер класс по мотивации персонала по территории Московской области (без Златоглавой). Аплодисменты!
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Вот моё письмо с отчётом по итогам того же месяца. В отличии от коллег, я прописывал не только статус по плану продаж, но и статус по KPI месяца (в основном дистрибуция по конкретным маркам):
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From: MuЖin, Roman

Sent: Monday, March 02, 2015 5:46 PM

To: TeleЖny, Evgeniy

Subject: Факт выполнения плана февраль Воронежская территория, отчёты
Евгений, доброго дня.
Во вложении отчёты по продажам и KPI.
Факт выполнения плана по SO февраля:
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Все KPI по территории выполнены полностью, по Максиму 25 — разница 35 ТТ,  по факту есть ещё дистрибуция февраля 40 ТТ в Орле «Максим 25 красный», нет возможности внести в Зибель (с марта будет открыт).
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Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,
VoronezhArea
Ответ Евгения прекрасен. Скорее всего, на мне, просто заканчивался запас воодушевляющих речей об успешном выполнении плана продаж, о силе командной работы и Евгений вдруг вспоминал о наличии, похоже только у меня, других задач, которые должны быть выполнены всегда минимум на 100%. Целиком поддерживаю! Да и Бог с ней с похвалой, свою команду я похвалю сам, но всё же, любому руководителю, желательно вести записную книжку, если уж не удаётся запоминать, что происходило в течении периода с темой, по которой пытаешься «нагнуть». Надо бы знать, с какими запросами к тебе обращались подчинённые, и какие решения ты им транслировал, что согласовывал, а что нет.
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Роман,
Ранее, задачу по дистрибуции Максим 25, мы определяли только по городам с возможностью мониторинга….  и  для ее выполнения не хватило 35торговых точек…..
В Орле может быть и 350 точек с дистрибуцией, но о них никто не знает…
Евгений
Да ладно! Ну надо же какая новость!? Прямо в первый раз слышишь? Что за Территориальный менеджер у тебя такой? Ничего руководителю не докладывает в процессе периода!? Ок, ок. Давайте опять заниматься профилактикой серого вещества в коре головного мозга руководителя, которое по идее отвечает за память у всех Нomo sapiens.
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Евгений, по Максим 25 сделал все возможное.  Я писал 12.02 и обсуждали по тел ситуацию по Максиму 25.
— Цель февраль  1656 , факт январь 1127,  факт 1621
— Курск — план 612, факт 648 — 90 % от покрытия.
— Воронеж — факт январь факт 476 33%,  план 648 (цели по СРД Воронеж в течении месяца повышал, как обсуждали) — факт 975 — прирост к прошлому месяцу 499 тт!!!
Задача по Воронежу контролировалась на каждом собрании, по всем СРД перевыполнение, кроме нового  СРД Желиба С, он решил, что наши задачи «нереальны», завтра пишет заявление на увольнение.
— Возможность мониторинга Максим 25 красный по Орлу я просил Константина сделать в конце января (письмо во влож). Не согласовано.
Best regards,
RomanMuЖin.

Ну как то так далее, по каждому пункту, в каждой папке от 5 до 10 писем с примерами.

В лучших традициях, после моего письма, настала гробовая тишина.
Через две недели я решил написать напоминалку руководителю Службы персонала:
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Через месяц тишины, я написал ещё раз т.к. чувствовал я себя отвратительно. Мне было противно все и я сам. Было ощущение, что я измазался в дерьме. Я думал только о том, как я вообще влез в эту спираль негатива. На каком этапе нужно было просто уйти и не искать справедливость. Но уйти, значит признать поражение!? Или уйти — будет значит быть выше!? Не знаю, не знаю! Что я знал точно, что никаких выплат не будет, но просто молчать и притвориться, что всё в порядке было невозможно. Линия невозврата была пройдена. Я прекрасно понимал, и я бы так действовал сам, что сейчас чуть сделают паузу, типа эмоции улягутся, а потом, подготовившись, решат окончательно вопрос. И я буду просто уволен, а может ещё и со статьёй какой, у них же юристы и т.д. Я решил так, кто задаёт вопросы — тот лидирует и у того инициатива. Как то нужно было сдвигать вопрос и немного корректного блефа не повредит.
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Галина, добрый день.
Я не получил от Вас обратной связи по моим обращениям в течении месяца.
Галина, я вынужден обратиться  за помощью о  защите трудовых и гражданских прав в государственные органы, т.к. в текущих условиях не могу полноценно работать.  Так же  влияют сроки подачи документов:
На 30 неделе я подаю жалобу/заявления о нарушении прав работника:
— в «Государственную инспекцию труда в г.Москве»
— в Тверскую межрайонную прокуратуру ЦАО города Москвы — по месту регистрации «Империал Жобакко..»
Отдельно,  заявление на имя начальника Отдела Внутренних дел Тверского района … о привлечении к ответственности  должностного лица ТелеЖного Е.Н. в связи с признаками нарушения прав, свобод и законных интересов человека и гражданина по статьям УК РФ 136 ч.1,  129 ч,1.
После объективного разбирательства,  я смогу работать спокойно и эффективно.
Галина, моё  предложение от June 05, 2015 5:17 PM актуально до конца следующей недели.
Буду признателен за обратную связь.
Best regards, RomanMuЖin.
Ответа мне не поступило. Но то, что про меня не забыли, я понял из письма, которое было отправлено мне по ошибке:
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Пока на информационном поле боя наблюдалось затишье, Евгений ТелеЖный изо всех сил пытался выключить меня из процессов, напрямую звонил моим супервайзерам, выставлял какие то отдельные задачи. В том числе по людям. У нас как раз проходил Южный проект, когда мы отправляли несколько человек в командировку на месяц на морское побережье нашей Родины, что бы поддержать местные команды в «жаркий сезон». Так вот — там один из командированных Московских супервайзеров выявил факты воровства бонусных сигарет (отдельно под проект выделяли на месте) несколькими специалистами, один из них оказался мой СРД из Липецкой области Степан, отвечающий за Елец и район. Евгений решил поиграть в сурового начальника и по результатам письма этого бравого супервайзера, не сказав мне ни слова, позвонил моему супервайзеру, который отвечал за Липецк, Тамбов и дал указание уволить «преступника». Я узнал о происходящем по телефону от супервайзера, он советовался, что ему делать. Я сказал так: «Женя, делать нечего, если Босс говорит делать, надо делать, только мой большой совет, запроси у него письменное «задание» или подтверди в письме, правильно ли ты его понимаешь. Задачу тебе ставит он без меня, я не буду вмешиваться, за результат будешь нести ответственность ты. Сам знаешь, Босс, если что, соскочит с темы. Отдельно разберём вопрос при встрече». Естественно специалист Степан, имеющий уже до этого замечания и от меня и супервайзера по текущей работе, пошёл в жёсткий отказ. Тогда Евгений — поставил задачу супервайзеру — изъять у него корпоративный автомобиль. Степан в дикой истерике начал писать во все уголки на все известные ему Московские адреса компании, с информацией о несправедливости этого мира. [image: ] Мой супервайзер Женя СкаЖов не знал, что делать. На его запросы — Евгений ТелеЖный , предусмотрительно, не отвечал письменно, а звонил. После и разговоры с RSM Евгением Т. прекратились, так как он не отвечал ему ни на звонки, ни на письма. Мой супервайзер пытался запрашивать инфо у аналитика Евгения — но та его отправляла к Боссу. После он звонил мне в полной панике и говорил, что, похоже, он останется крайний, т.к. по факту у него нет оснований для изъятия авто, лишения бонуса (Босс лишил, просто удалил его из бонусной ведомости и никому не сказал) ни писем, ни приказов, а СРД пишет, конечно, жалобы на него.
Я потихоньку начал вовлекаться и организовал переписку, что бы прописать текущие факты и помочь супервайзеру избежать подставы. [image: ]
Дополнительно я написал руководителю RSM Евгению ТелеЖному письмо с обозначением проблемы и запросом поддержки службы персонала:

[image: ]

Служба персонала, была уже в теме, так как Степан раздобыл их корпоративные адреса и писал сигналы SOS и заявление на неожиданный отпуск. Как я и предполагал ранее, вопрос из разряда «что вы там устроили?» прилетел из службы персонала центрального офиса бумерангом к моему супервайзеру в копии RSM ТелеЖный Е. И тут Евгений выдаёт фееричный мостик перед Москвой и очередной плевок в свою команду:

[image: ]

Серьёзно?? Порядок навести? Так на какой хрен, ты лез в этот порядок, уважаемый Евгений? После всплытия информации о воровстве СРД Желамова С в командировке на Южных взморьях, я вызвал его вместе с супервайзером Женей СкаЖовым к себе на беседу. Этот специалист, приехал ко мне в Воронеж с женой! Во всём сознался. Жена залила слезами весь офис, выгораживая, «попавшего под дурное влияние» муженька. По итогу, в присутствии супервайзера, договорились, что мы дадим ему месяц спокойно доработать, что бы он подыскал себе что нибудь и уволится по собственному желанию. И тут же героически настроенный RSM — решил показать себя. Уволить, отнять, лишить! Срочно! Конечно специалист тут же ушёл в «партизаны». И что!? И теперь «наведите порядок в вверенном мне подразделении???» Не обтёртый ещё как следует опытом работы супервайзер, не мог поверить, что сбылись все мои предупреждения «Женя, запроси письменные указания, иначе останешься крайним!». Подставлять отличного парня лично у меня никакого желания не было, наоборот, я привык бороться за свою команду.

[image: ]

Евгений красноречиво молчал. Вопрос прикатился ожидаемо к директору по персоналу, и она написала вопрос всем уровням менеджмента, связанных с данным персонажем СРД Степаном:

[image: ]

Я подождал денёк, думал, что же напишет Евгений. Опять тихо…

[image: ]

Евгений, добрый день.
Не могу не прокомментировать ситуацию связанную с СРД Желамовым Степаном (г.Елец),  т.к. если просто смотреть на переписку — можно сделать неверный вывод о неадекватности супервайзера и бездействии ASM.  От тебя, почему то нет никаких комментарий после письма Галины.
Мне кажется было бы логично и ответственно с твоей стороны ответить всем, что  вопросы по данному СРД инициированы тобой и находятся под твоим личным контролем. Что задачи по увольнению СРД Желамова С (по результатам Южного проекта), лишения бонуса июля, изъятию автомобиля и изначальный отказ в предоставлении отпуска СРД Желамову — ты лично ставил по телефону ASS СкаЖову Евгению, минуя меня и моё мнение. Я узнавал информацию от ASS СкаЖова Евгения.   Супервайзер при этом ответственно выполнял твои задачи.  Я так же проводил плановые мероприятия по аудиту совместно с ASS территории Елец и индивидуальные встречи с Желамовым С, прописывал тебе своё мнение.
Сейчас твоё «молчание» выглядит некрасиво по отношению к подчинённым.  СкаЖов Е уже  получал выговор после подписания докладной обманным путём.
Я лично — больше не хочу участвовать в этом параде лицемерия ☺    Во вложении моё заявление на увольнение, прошу подписать.
Спасибо.

Best regards,
Roman MuЖin.
Area Sales Manager,


[image: ]


Я почувствовал облегчение. Я покидаю компанию, как не удивительно, с лёгким сердцем. Это прекрасная компания, может лучшая, в которой я работал. Прекрасные люди и культура. Ну а история с руководителем, скорее она одна из миллиона, которые случаются каждый день в любой компании. Любой опыт — это опыт! Да, кризисная и конфликтная ситуация, в которой каждый проявил себя с тех сторон, которые у него есть. Профессиональные, деловые и личностные. Ну а хорошие они или плохие, решать тебе, мой читатель. Я и сейчас, после нескольких лет, не знаю, как к ней относиться, и как можно было повести себя по-другому.
В тот же день, 18 сентября 2015 года, я узнал от коллег, что мой руководитель Евгений ТелеЖный написал заявление на увольнение ещё неделю назад. Я своего решения уволиться, не поменял.



Вместо послесловия

«Не делай зла — вернется бумерангом, не плюй в колодец — будешь воду пить, не оскорбляй того, кто ниже рангом, а вдруг придётся, что нибудь просить. Не предавай друзей, их не заменишь, и не теряй любимых-не вернешь, не лги себе–со временем проверишь что ложью сам себя ты предаёшь». Омар Хайям.
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From: Telgy, Evgeniy
Sent: Monday, February 09, 2015 5:21 PM

o: M, Roman

‘Subject: FW: MAPKET BUSUT

Pomar,

Caenaii o 06pasy M NOAOGMI MAPWPYTs! M0 Nunieuxy 26 despans U TamGosy 25 despans.
B nepBOM NPUBAVKEHNM, NPOLY BHICTATS 8 COOK 40 KOHUA AHA ¢p 11 despans.

HYAHO TakoKe GbiTs TOTOBLIMM K TOMY, UTO BY/ET CHEOSHO/ ayaWT.

Earerui.
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or  mifln Roman Omnpasneno:  Cp1305.2015 16:
Kouy  ToRi, Evoeny

o

T e s

T CEree PN A0RiL i3 HNTER FNALBopanecean reppriopms s

Esresuii, no narosomy saganmio anpens

He sbinontenvie 0,776 ma — 76,43 xopoba.

TpHuMHE HEBBINONHEHNA NNaHE aNPEnb OAHa — QAHOCTOPOHHAR KOPPEKTHPOBKa Nnaka Meranonncom Bopores Ha 80 kopobos no KauenTy UnTerpan 29.04 (coobusan Tebe cpasy no Tenedory ¢
npocs6oii nosnMATS Ha [0, MapueHKo nucan nucomo).

[lo KoppexTMpOBKN WK Ha BbinONHerue 100%, nucan TeGe noapobHo 27.04. B T.u. uTo Bech 40N 06BEM KOTOPBI OTOBOPUAMCH Ha MecTe 150 KOPOGOB —MOMAET Ha KOMMEHCALMIO OTCTABAHMA MO
kawany Retail ucxoas us guHamukm no Heaensm. (npunoxun mucemo). OBCywganu ¢ 1060i oaensHo - flon 06bEm 100 kopoBos roTos Geun s3aTs UM Conossés — He noaTsepkaEH Meranonncom.

Ananus no TeppuTopuu no kananam, Retail no ropoaam (ocHosHoe snuanme):

KAHAJZIWHS Mnan 1846,52 QakT 1805,83 Pastuua — 40,69. OCHOBHOE BMAHUE OKA3a/0: — KOPPEKTUPOBKa Mnana Meranouc Boposew Ha 80 kopo6os no KauesTy WiTerpan 29.04 (knewt rotos
610 kynuTs).

KAHAJI Retail Mnan 4156,76 Oaxr 4005,58 Pastuua — 151,18. OcHoBHOR B/MAHME DKasany ropoaa:
R e B R B B R e . e i el e b
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From: Majrov, Konstantin
Sent: Wednesday, February 04, 2015 7:40 AM

To: M, Roman
Cc: Telegyy, Evgeniy
Subject: RE: BI target test.

Poman, A06pbili Aerb!
Cpok ycTaHOBeH EBTeHMen, MepeHoC CPOKOS MPOLLY COMACoBaTh C HUM.
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leHepanbHOMy AupekTopy
000 «anepuann)ﬁaxko s,
Baifily P. MepheTry

OT Ha4a/bH1Ka No NpoAakam r. Kypex

I,)besa B.A.

CnyxebHas 3anucka

B COOTBETCTBUM C ONEPALMOHHBIMM CTaHAAPTaMM OTAEN NPOAAXK «BOHYCHAR BEOMOCTbY 3a NPOLUEALINIA LKA
8 dpopme «Region_Target Achievement_Cycle 9» npegocrasnsetca Sales Operational Manager Ha 6-it geHb Lukna.
BoHycHan BeAOMOCTb 3a UMKA 9 Bbina nonyyeHa MHOI oT ASM P. MyR1Ha 22 okTabpa 2014 roga (konua nucsma
npunaraetcs). Kak cnefyet u3 4aHHOM BENOMOCTM BCe COTPYAMMKM OTAENA NPOAAK ropona Kypck, Open nuiieHbl
100% 6owyca. Ha moi 3anpoc ot 21 okTa6pa 2014 roga o NpULMHaxX NMweHua BoHyca [0 HACTOALLErO BpeMeHN 8
He nonyumn ot P. MyiHa COOTBETCTBYIOWMX [IOKYMEHTOB, NOATBEDHAAIOUINX 33KOHHOCT: W OBOCHOBAHHOCTH
aeicteuit ASM no_nuwenuio Hac 60HYCa NO MOCTaBAEHHLIM U BbINONHEHHbIM B uukne 9 3agayam (He nosyyun
NPOTOKO/ avauTa. NDUKAE3 O NUlLeHuu Bouvea )
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or MM, Roman Ommpasneno: M 02.03.20151

Kouwp  Tely, Evgeny
Xorve
L —

] Coobenme | 1 FW: Moxpemne Open

T
Earesw, 1o MaKom 25 cenan sce BOMONHOE. A nican 12.02 W OBCyXAAN 10 Ten uTyaLio 1o Makchmy 25.

- Uens despans 1656, hakT Aneaps 1127, dakr 1621
- Kypck — inas 612, GaKT 648 — 30 % O MOKPBITHA.

- Bopore — §akT AHBap GaKT 476 33%, nnak 648 (uen O CP/| BOPOHESK B TeUEHMN MECALIA NIOBBILIAN, KaK OGCYXaan) — GaKT 975 — NPMPOCT K NPOLINOMY MECALl 499 TT.

3811818 10 BOPOHE3KY KOHTPONMPOSANACS Ha KAKAOM COBPEHMM, O BCem CP/] NEPEEBINONIHEHHE, KOOME HOBOT CPJLIMENMBA C, O P, UTO HALLM 33.3UH CHEDEANsHLIY, 3A8TPA NULIET SAABNEHNE Ha
yeonsHeHme.

- BOSMOKHOCTS MOHATOPUHIa MaKCHM 25 KpacHbiii 0 OpA A NPOCAN KOHCTAHTHHA CAENATS & KOHUE AHEADA (MMCBMO 80 8703). He cornacosano.

Bestregards,
Roenan MM
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1. LUenu npoekTta ‘

- MoBbICUTL YpOBeHb KOMNeTeHUMN «3HaHe NpoayKTa»

- MOBLICUTL YPOBEHbL BOBNEYEHHOCTU COTPYAHNKOB B XN3HL
«BpeHaos» n KomnaHun ey

- PaclumpuTs YpoBeHb MPOHeccroHansHOro Kpyrosopa
(komMneTeHUMA «3HaHWUe pbiHKa»)

- AaTb BO3MOKHOCTL COTPYAHMKaM NMPOsBUTE ce6s luaepamu
HanpaeneHus (KomneTeHumus «fluaepcTeo» U «PaboTta B
KOMaHze»)

- MoBbICUTL yYpoBeHb NpoteccuoHanmama CPA npu pa6ote ¢
Knuentamu (Kodbe, Customer engagement/Customer advocate)

- MoBbicuTb MHTepec TN AucTpubbioTopa Kk 6peHaam <l
Yepes BOBNeYeHNe K UCMONb30BaHUI0 CeTeBbiX pecypcos Wiy

- YBenu4UTbL NoANbHOCTL «KNUeHTOB» 3a CHET NOBLIWEeHHOro
KayecTBa cepsuca B TT co cTopoHsl CPA.

- BeINonHuTe uenud@® 2015 roga
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TIYHKT NOBECTKM M 3aN/aHNPOBaHHbIE AHCTBNA

Orsercrs.
entbiit

Cpox

Yro
caena
Ho

— MponMCEIBaTE Ha bnarike [leTankHOro ayAuTa

AyauTet SS o fleTansHomy ayauTy TT - choKycHpoBaTs
BHAMaHMe:

- Ha OCTaTKaX, BLICTAB/AT LienM 110 PA3BUTIIO ACTPBYLIN Mo
SKU B TT

~ Ha BLIMONHEHMY Lieneit KPL 1 LMKANUHEIX MHCTDYKLMT

- Ha Hanuuvte & kaxzoii TT SKU KoTopeie faioT 20% 06b&ma
roposa (petirr SRU)

RSS/ASS

exenHesHo

Meranonuc:
- npenocTasuTs HOMy, Cynepeaiisepan, arenTan Mera - ycnosus
BCEX KOHTDaKTOB ITG Ha CBOe/i TeppUTOpUM oTeeTCTBRHHOCTI (TT,
matpuua)

- AHanMIMpoBaTL oCTaTky Meranonuc (TTapTHEPOE) - onepaTueHo
pearviposaTs, yuacTeosaT B 3aKase

- IMUHO yUaCTB0BaT NPH hoPHIPOBaHIY HOM NPorHo3a SO
necaua

- IMUHO YUACTEOBATS B COBPaHNM KoMaHab! Mera (CC, arenTsi) -
okycupoear Ha SO ITG, MHGOPMMPOEATL 0 Mapkax MacT McTa,
NIPOBEPATS HANVUME 1 HaHHE YCN0BUIT KOHTPAKTOB ITG

- exeHelenbHo 06CYXIATS C HOM CTaTyC BLIMOAHEHN SO No
Karanan,

RSS/ASS

exenHesto

POSM/npaiicet

— 0BECTIEHMTE NOCTORHHOR Ha/MAVe 3anaca - Ha BODTY KaXA0r0
m

RSS/ASS

exenHesHo

- Ha COBPaHWAX NPOTOBapHEATS MOTOUEHHEIE e/ M0
pasmeuenyo

RSS/ASS

exenHesHo

— WCTIONE30BaTE HOBEI KOHCTPYKTOp — NPACOs.

RSS/ASS

exepHento

= 0BECrIENMTL HaTuMe BKTYaNIbHOO NPaiica B Kax 4o TT11T
- PasHeIEHIE NPaiiCa & HOBLIX «AEDXATENAX NDAVICOE

RSS/ASS

exenHesHo

KOHTDONMDOBaTE BLINOMHEHME MY ayAMTaX.

RSS/ASS

exepresto

3anpaLiEaTE BOTO BEINOAHEHHON 334344 N0 PasHEWLEHHID
Tosticos

RSS/ASS

exenHesHo
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Mpopaxu

OipeienAeT CoCOBHOCTS 1 XeriaHile NPH3HAEATS U OMpE/AenATS BOSNOXHOCTH ANA IPOARXH, HCMONE3YA
NIDABANEHOE OOCTYXHBZHHE KTHEHTa. TaKixe BKTIONAET CIOCODHOCTE NPUHIHATE OTKA3 CO CTOPOHSI KMHBHTa Oea
OTPHUATENLHEIX SO, CTIOCOGHOCTE NIOHATE NOTPEBHOCTH OCHOBHEIX 3aWHTE PECOBaHHLIX THLL MDEANOXITL Mt
SGEKTHEHSIE, B3AUNOELITOHbIE PelLEHIA

OcHoeHoii Bonpoc:
- OMWLUITE CHTYaLO 13 BaLUISTo MIPeblAYULEro OMbIT, KOra BalLM NOMLITI IPOAATS STO-MM0, B
Gesycnel.

MpoGHeie BoNpoCs:
+ Kkt Obin BaLL W3HaYANEHAIA NOXOA?

+ UTo Bl Glenani, K014 NOHAN, 4TO Bal NoX0A HesepeH?

« MI0BTOpANMCE MY BaC N0A00HAIE CTYALIMH TOCTE 3TOTD Ciyan? KaKoi NOAX0A Bl UCMON308aM B TX
cnyuanx?

PONEBASA UIPA
Ponk Toprosoro npeacTasuTens:

Bl padoTaeTe MepuaHaiisepoi 5 KOMaHHH SRS (111CTPHOEIOTOPa KOMIaH! ). B!
SaETNH, O OAYH 3 MATaSHHOE Ha Ballieil TePPHTOPHI He MPOGET CHIpeTsI My, WNNIES NS i1 e
UMEET eKIaliHLX MaTEpHaN0S. B STOM MarasiiHe NpOAaIOTCA & OCHOBHOM felleBkie curapeTsl Marasit
PACIONOXEH B MMKPOPaioHe, e NIPOXHIEAIOT PA3NHUHbIE CIOM HACENEHUA. Bl CHATaeTe, UTO B STOM Marasiie c
CMeXOM HOTYT NPOAAEATECA H BLILLENePeUICTeHHble CHTAPETHL U Bbl XOTHTe YO8 & STOM ENafentiia
Waraanta.

OiH U3 YACTHIKOB3TOND YNPaXHEHUA Celiuac ByAIeT WTPaTk PO BNajjensUia MarasiHa. Bawa ens: yoeauTs
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From: Mg, Roman
Sent: Tuesday, April 28, 2015 5:25 P
To:)Malova, Anastasia

Subject: RE: yaeparne

Hacrs, npwser.
0 Tak crporo? ©

HaCTA ONHOCTS0 COTMIACEH C HAPYILIEHNEM NyHKTa 9.16. KaoCh. ECH¥ Gl BBINOAHARHCS MOMMTMKM OMHOCTBH0 - A Gl AGME YKA3EN BECKYI0 NPAUMHY 1 MOMPOCAT OTAENATSCA MIpeyTpeKaeHmem (1. 9.15).

7MOKa MUY 38RBNEHIA Ha YASPHEHHE, NOMOTH MHE HaTH B IOAWTUKEX MYHKT — & KOTOPOM YKa3aHO, UTO 33 3AMPABKY B NATHMLLY NOCTE 16.00 — NPEANOAAraETCA YACPHAHHE? 7 HAI0 TOBKO, 4TO YAEPKWEaIOT 38
nepepacxonn 8.10.

CracuBo. Keramiy Te6A ceroanA (28.04.2015) UmeHwssl — nosapaensio!

Bestregards,
Roman Mulifin.
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«ceTeBble pecypchl lS»

ASM POMaHMy*VIH
AHBAaApPbL 2015
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OBeCneunTS BbICOKYIO TPYAOEYH AUCUMTMHY Yepes. RSS/ASS | ewepresHo | 4a

€K AHEBHBI KOHTPONb U OBPATHYIO Car3b.

Tlonesbie akTHGHOCTH S5 RSS/ASS | eweaneano | Aa

~nPoR0ANTE 10 8 pamikax nnaHa NToREELX AKTHEHOCTER “nonmany | 48

~awgan SKTVEHOCTS A0/HHa GoiTb BHeCeHa s JABEND “rogay |4

~ROCE KaAOTO AY AT COCTaBARTE APOTOROR, OBCYAATS 1 za

noAnMCHIBaTS ¢ CPJ U@AN SMART RO Kaxa0/ IT Ha passnTue.

CHaRE! NPOTORONOB BHICHIATS € AGHOMTIA, TSS/ASS | Kawge | AaBocnan
nowegensHH | npumeps!
«

EeReAeNbHaR OTETHOCTE RSS/ASS | eweaneano

A7 SAMOAHEHR OTHETa ACHONB30BaTS CEOARBIE AaHHEIE 3 2

omueTon Ackur

OTWETHI NPEAOCTaEAATS A0 15.00 KaR DI NOHEARABANK 2a

SHaHwR NOAMTHK W TPOLEAYP

TIpOBEpATS 3HARNA NDOAYKTA M CTaRAGPTOR POAGK CPA—S5 | RSS/ASS 2a

Ha COBPaHMAX, NPH BUSTaX B TOPOA.

TIpOBOAVTS HanVICaHWE TeCTa — SHEMECAIHD (N0BTOpeRNe Ha | RSS/ASS | ewemecnuno | 3, Tecr or

ocHose User Guides) C.Cxoosa
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From: Telggly, Evgeniy

riday, December 26, 2014 7:36 AM

MR, Roman

Subject: FW: «/lo6poe Aeno» Momolts GonbHOIA.
Importance: High

Pomat,

o KaKo# MPUUMHE A Y3HaI0 0 AAHHOM MHMLMATUBE NOCTEAHMUI?

ET
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From: Ptajkina, Galina

Sent: Thursday, September 17, 2015 12:53 PM
To: Telefy, Evgeniy <[ ger., T '
Ce: Komiarenko, Victor<_ieee. .0 =
Subject: RE: Hosoe 3ansnenue Ha oTnyck

>

Yeanaemsie komnerm,

MosanyiicTa, OTeeTsTE PaBOTHUKY: MOATBEPANHM Bol @My OTNYCK /M HeT.

~1>; Muljn, Roman <.~

kalov, Evgeniy -

Ec/u 3, To HEMe/IEHHO OTNPaBbTe NOANMCaHHOE 3aABNEHNE B OT/EA N0 MEepCoHany Ans pacyera.
Ecnu Bel emy 0TKasa/w, TO Ha 3aABACHMN MAWIETCA 060CHOBaHME 06 OTKa3e W TOMe HanpaB/ReTCA PaBOTHMKY.

TIpuiH A1 OTKA3E B OTNYCKE Ha CErOAHALINMI AeHb He BUY.

Cysanennen,

Galna Fiiina
HR Manader
HeMowway ==





OEBPS/images/img00091.jpg
From: Telephy, Evgeniy

Sent: Wednesday, September 16, 2015 7:42 AM

To: Skaflbv, Evgeniy <.~ €= 2 5 vo- -~ Mulijn, Roman <L
Cc: Krifakova, Elena <7'-—- = ek s

e

Subject: FW: Hosoe 3ansnerve Ha oTnyck
Konneru,

HaseauTe NOPAAOK 0 KOMMYHUKALWAM B BEEPEHHOM BaM MOAPa3AenEHIMMN.

Esrennii
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3aknioveHue -

MpodeccuroHansHoe
VHTEPBbLIO

Jlyylume kaHaugaTsl

Tlyyime coTpyaHUKM

TNyywve nokasatenu!
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4. TaiMUHT NpoBeAeHUsA

12-31 avBapa 1.02.15 - 31.12.15 31 [lexabps
2|20t
@ Monsenerie
g S —
g

.

1.Mpesexrauun 1. [InA KoManzs! W (NpeseHTaLS, BLICTYNeHIE Ha

PSR COBPaHII, PACCHITKA — OTEETCTREHHI] 33 €CAITT»)

e 2. [inn Koviana! Semmmais — MPeseHTaLYIA Ha COBpaHI -
OtsercTeentbii SS

3 floseenvie
3. o rpachiky COMACOBAHHIX BUINTOB — HHAVEHAYaNbHaA

Lieneii npoexra WHGpopMaLUA TTT MERGEEME O COREPXAHI «CANTORY
4Mposepka ExentesHo

roToBHOCTH Vicnons3osarie wbopmaLu npu patore ¢ kaxaoi TT(ode)





OEBPS/images/img00113.jpg
From: MMn, Roman
Sent: Tuesday, February 03, 2015 4:22 PM

To: Teldify, Evgeniy
‘Subject: RE: Mpogaxy o BopoHexckoii Tepputopuv ikaaps 2015

EBresyl, 10 NIDHAMHAM HEBHINONHEHWA 33734 110 OGBEMY, TIOKDSITUO 1 ACTPHEYU

1. 7 MOHAMEH0, 4TO He CMOF BBIO/IHTS e AHSAPA W MOBNWAN HETSTUBHO Ha LUE/IM PETHONS. 3T MOR OTBETCTBEHHOCTS.
2. MDMuMHEI HESHINONHEHNA & HE MILl, NPHIUHS| BHIABNAIO. /UTA BHANMIA- NOCTAHOEKM 387124 M 110 TEOMM 3aNDOCaM.
3. ASHICIAAN NPOTHO3 NEPEBBINORHEHNS 27.01 C YKA3ZHNEM HILKE PUCKOS, A IPOMIMCEIEA W OTAENBHO COOBLIAN AOTIOAHUTENISHO CTATYC IO KIMEHTY ANbAHC-O 1 pewenus HOM He OTFpyaTs 8 AHgape 300
KOpOGOB (NMCoMO KT Tol NPUKAaAbIBan).
4. Boimontenve 99,4% - He xBaTW0 48 KOPOGOB
- [0 0GbEM KOTOPBI A TeBe Hasbisan o TenegoHy 30.01 & pasmepe 80 KOPOBOS — MIOWIEN Ha KOMMEHCALMIO HESHINONHEHUA PUTelin BOpOHE 42 KOPOGa, CeTM BOPOHEN (He OTrpy3Wn o 3anske Tannep) —
18 K0po608, Mo CT Ockony 27 KOPOBOS He OTFPY3#eHa 3aREKa ADbITMHA, HE CMOT OMNATHTS, 5 KOPOBOS He OTTPYAEH N0 nnaHy PocHedTs BenropoA (e ycnenu c 40r0E0poM).
REORBAN GARMIGH DOREMN GGl TH0-BINTEAMIENOIAH S TGOS (DA AN DO LA 0 HEHOGON BRI 1 BAABII0 TIMBoL = SRAShe GBLaW G IARGROAL TIo TIBEELRY:cE ONT RANGIHTE 8
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or. 14 Jfin, Roman Omnpasneno: [1713.03.2015:

(owr TRy, Evseny
Kons:
fews: _RE Davdott Up

Esreswii, 20GpsI AHb.
f OTBeWaN Ha 2 TROX BONPOEa «ZHAN3 NPOUIOIIEALIETOY 1 CTPEANOKEHYA N0 UCAPABNEHMI0. BONPOCh! TPE/iA MaPKETHHT, W3 NIEPNCKH OT BAKTOPHMH, 3APECOBZHBI HE KO MHE.
o BonNpocam Tpeiiz MapKETHHIE, KOMMEHTADWUM N0 MPOAYKTY:

~ KOMMEHTaPWH 10 NOCTPORHMIO AWCTPMOYLAY - NEPEHIHOE NOCTPOEHHE ACTPHBYLIAM B AEKABDE POLLIND OHEHS BKTUEHO 33 CHET MHHOBAUMOHHOM (ODMBI NaUKH M HOBOTO AU3aIHE. OueHs MOASEND OOS 8 TeueHMN
PRSI AT L s O V. N <P T O P SN <A O It T ) N S I e N
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or: 1o, Roman Omnpasneno; 1718.09.201513

(o Toufoy, Eveny
S R e

Tewa: RE: amyauna no CP WA1aMos C/ 33A8neHNE Ha yBonbHERHE

ERRER = v roveensa e e e e e e

Esrenuii, R06psii Aetb.

He MorY He NPOKOMMEHTUPOBaTL CHTYaLMio casatHyto ¢ CPL, Menamosbim CTenanom (r.EneLy), T.. €CM NPOCTO CMOTPETH Ha MEPEMMCKY — MOMKHO CAENATb HEBEPHDII BLIBOA O
Hea/ieKBaTHOCTH Cynepsaiisepa u GesaeiicTemm ASM. OTTeGA Nouemy TO HET HIKAKIX KOMMEHTAPHIA MOC/e MMCHMa [anuHsI.

Mie KameTca Gbio Gl IOMYHO 1 OTBETCTBEHHO C TBOSH CTOPOHBI OTBETUTL BCEM, HTO BOMPOCH! N0 AaHHOMY CPJ} UHULMMPOBAHLI TOBOV 1 HAXOAATCA MO TEOUM IMUHLIM
KOHTpo/iem. UTo 3afaum no ysonsbtermio CPL, Wenamosa C (Mo pesybtatam FOXHOTO NPOEKTa), MWEHUA GOHYCA WIOAA, SHATUIO ABTOMOBMAA U U3HEYAbHBIN OTKaS B
npeaocTasneny oTnycka CPAYRenamosy - Tol IMYHO CTasun Mo TenedoHy ASS CxaxoBy EBreHuio, MUHYA MeHA 1 MOE MHeHHe. i yaHasan uHbopmauuio oT ASS Ckajosa
EBrenun. Cynepsaiisep npu STOM OTBETCTBEHHO BHINOHAN TEOW 3a4a4u. fl Tak #e MPOBOAWN MNIAHOBHIE MEPOMPUATHA MO AYAUTY COBMECTHO C ASS TeppuTopum Enew u
vHAvBMAyansHbie scTpeun ctfenamosbim C, nponuceisan Tebe ceoé MHeHMe.

Celivac T808 «MO/IMaHHE BLITTAAMT HE KDACHBO MO OTHOLIEHMIO K NOAMHEHHbIM. JaKOB E yXe MONyHan BLIrOBOP M0C/E MOANUCAHIA AOKTGAHON OBMaHHLIM NyTEM.

Al iwuHo - Gosblue He Xouy y4acTBoBaTh B 3ToM napaae Mmuemepus © Bo BROKeHUM MOE 3aRBEHME Ha YBONbHEHMWE, NPOLLY NOAMNCaTb.

Cracubo.
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From: Tele)y, Evgeniy

Sent: Wednesday, May 13, 2015 2:28 PM
To: Mjin, Roman

Subject: RE: npor+o3 13 man
Importance: High

Poman,
CyMMapHoE OTCTaBaHUe TBOEHH TEPPUTOPUM OT BHINOHEHNA MNAHOBLIX 3aAaHNH B 15 OF cocTasnAer He meree 540 kopoGos.

TIpOLY MOAFOTOBMTS AeTabHbIA MNaH MEPONPUATMIA N0 KAXAOMY KaHaNY, FOPOAY W BUAANY, HAMIPABEHHAI Ha PEAM3ALIMIO YKa3AHHOTO Bbiwe 0B beMa 3a Mali — WioHb.

Taroke ,HYIHO CKOPPEKTMPOBATH GoHyCHbIE 38434 no SO Ha Maii 8 CTOpOHY yBenmueria Ana ACM, ACC u J1BE.
OtBeT OMMAaK NonyMTL 3a8Tpa 14 Mas Ao 12:00

Esrexuit
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Sxll A Rony Ompamerio: Mn 29122014
Komy: Telgifiy, Evgeniy .
I e

EBrenmii, fo6poro aHaA.

Y MeHa ecTb BOMPOCI M0 HaGopy 8 r.Kypck.

10N Ha nopTan sarpysuna ewé 8 KaHAMAATOB. Mbl NPOZIO/KAEM HAGOP BHELIHUX KAHANAATOB?

MHe Heobxoauma nHpopmauya, 4To Gbl MPaBUILHO 3aMIaHUPOBaThL CBOE BpeMA Ha AHBapb M no Habopy, no paboTe ¢ KomaHz0M Kypck 1 ¢ MVieaegk Kypck

Cnacubo

Best regards,
Roman Mzﬂin.

Area Sales Manager,
Voronezh Area.
Imperialdlbacco . ..
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1 1RE @axr sminonwesuan nnana SO February_Tula Area (01-28 02 2015)
1 2RE Oacr sminonwesun nnawa SO February MO

3 3RE Gar sminonewn nnawa SO dpeepans BopoHeskckan TeppUTOpH.
5 4RE @ar sminonwesun nnana espans Bopoexckan TeppUTOpIS o
1 5 E saxpaie KPI ASM ASS DWE ansaps

B coumerrapui

Lara wawenenns
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or. Ptajiina, Gaina Omnpasneno: M 08.06.2015 13

Xow:  lgfe, Ronen

Korms Kamgenko, Victor

Tews:  RE o pesyneraran aspatnoscorau RSM Tengforo 406,15
Pomat,

Balue MUCBMO noy-ero.

C ysaeHvem,
Gaiina Piiina

+R Manager

LLC mperiloecco .
300 +* soow, Russia
Tel.: +7 (495) ... -.
Fax:+7(495) ... ~
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Mnan meponpuATWi 03.02.15

N | Hanpasnewme u 3annanMpoBaHHbIE ACHCTEMA Oreercrs | Cpox rocaenano
enmbili

T BbICOKOE 3HaHEHHE OOS B POSHAUHBIX TT

- BbICTaBMTS NOBTOPHO UeNA CPZL MO MAMMANBHEIM OCTaTRaM | RSS/ASS | Benresno | aa
SKU-5wr

- BbiICTaBVTS Ue/Ib KOMaR e — (IepeB0AHON 32Ka3 8 Kawaoh TT! | RSS/ASS | Eearesno | Mauenn

svicTasnens, M3

- BI13 5 pUOPUTET ROMKHB BKAIONATECA SKU COCTaTHAMM Pt
Hyke 5 T, SKU U3 CAMCKa KPI 1 UMK/TMUHBIX UHCTDY KU
- 13 3aN07HATS N0 CTAHABDTY, KOHTRO/MPOBATS BBINDHEHYE
n

- KOHTPO/MpOBaTS [1epes0AHbIE aKass), NCTOAHE NS, RSS/ASS | Ewennesto | Aa
cynepsaiisep popmmpyeT 403 OTUET U BbICHITACT ET0 Ha
cynepeaiisepos Meranonuc. BikCumn(pac
Kawaasifi nOHe e A5HUK SS 3aMpaLLMBaET nHopmaLuio o
BbINOAHEHUM T3 Ha NPOLISAIYIO HeAenK0.

B Ha YTpeHHMX COBpaRAX. aHanaMpoEaTs [leTansHeil ayauTno | RSS/ASS | Eweanesno | [1a OBcywaaior

Kamaomy CP/l— C BHANMIOM 1 BbICTAB/IEHUEM TOTOURHEIX
ueneii—nponuceIBaTs Ha Gnaske JlETaNBHOTO ayauTa

He nponucsizaoT
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or: ptaWin, Gaiina
Kow:  Mfn, Roman

Korum  Komdfrenko, Vicor; Telaly, Evgery; Ky, Oleg
Tewa: RE: o6 uncHTensHan Mt P 10 A0KNaAHOA 3R oF 25,0615

Ompasneno:

1 06.07.2015 1

Veawaemsiii Poman,

Cysanenviem,

Galins e

i bnoer

LG impra 505 e mnens e
o

125005, Mowoow, Fusei

7

£as

HR-portal http:/n+ ——

10 aKTaM, yKasaHHbIM 8 AOKAAAHOM 3aHCKe OT 25 uioA 2015 103, HAUETO CTYKEBHOE paccnesosaHve.
B Ue7AX HE3ABHCHMOTO PACCTIE 0BaHHA 1 COCTABNEHA OBBEKTUBHOM M HENPEASIATOM KapTUHBI MPOVSOLLIEAUIETD, A NPOLY BAC MPEAOCTABTS OGBACHEHWA TONBHO N0 TeM §aKTaM, KOTOPBIE YKa3aHbI B AOKNATHOM
sanucKe. 3T0r0 GyeT AOCTATOuHO. Mbi He NPOCHM BaC OCTEpHSATS (aKTsl, 3 AaTb CBRASHUR KakM OGP330M Bbi PACAPEAIE AN A3HHbIE MATEPUANBHBIE UEHHOCTH. ONMIIMTE OBCTORTENBCTSS, Kak Bbi 370 CAenany.
MpeAnonaraio, 4To AR NPEOCTaBNEHMA OBBACHEHMII Ha BOMPOC MOCTABNEHHsIli 8 AOKNBAHOM aNHCKE BaM HET HEOBXOAMMOCTH U3YHaTS AOTIONHTE bHYI0 AOKYMEHTAUMIO.

10 OKOHUBHWY PACCTE A0B3HIA BCE AOKYMEHTSI Ba By AlyT peI0CTaEnEHb.
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1 Da... ¥UP Boponex 005

4 RE Bonuses_Template_Nov_CR (ASMASSDWEverlS1214 isx

1 REDa....FUp.

fara mamenenun

310320151803
0320151757
30320151759
160620151813
200420151415
180520151830
250520151118
250520151148
250520151619
270420151039
1032015178
30220151724
30320151759





OEBPS/images/img00011.jpg
& A pEIbaUM) AMPERTIOPY

000 «I/IMnepuaﬂXoﬁakKo F b g >
By eWerTy

OT CNIEHATNCTA 0 TOProBoMy MapkeTHHTY Kucapega O.A.

JOKJIATTHAS 3ATIMCKA

O HEHCTIONHEHUH BO3IgiKeHHBIX TPYAOBBIX 00A3aHHOCTE
&gseaw B.A

A, Kucgier Oner AJICKCAHIPOBHY. CTIENHATHCT 10 TOPLOBOMY MApKETHNTY MPOBOIIL

15.10.2014 mposepky cobmonenns yenosuit gorosopa Ne JIC- 76 WIT JToremsosa H.B. B
[LOPTOBOIT TOHKe PacMoI0XKeH Ol N0 azpecy T. Kypek. ya1. Yexon:
bEB BSUECIaB AHATOMBEBHY) H BEISRIT 6 o oo
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From: Kisflv, Oleg
Sent: Tyestay, March 24, 2015 8:17 AM
To: Mujfin, Roman

Subject: RE: OBopyaosasiie

Poma, 40Gpuit AeHs,
OTHOCUTENIbHO 3384/ 1D PasMELEHMio 060PYA08aHHS,

Bonee 2-x Heen Ha3aZ y HAC NPON30LLINA KOPPEKTHPOEKA UENeli No 0GOPYA0BaHMIO, TEneps He MeHee 40% NOKPBITAR HEOGXOAMMO AOCTIUS A0 KOHUE WIOH.
TIpy aHaNMSE aHHBIX AHAMMKN BBINONHEHNR, BbIACHUNOCS, UTO CTIB TEOR/i TEPPATODHH HE SHAIOT 33/aHH, BEPHBIE UENEBbIE SHAUEHUR UMeeT ToskoYJHaHOB, 110 OCTaNBHBIM AZHHEIX HET M OHM He BepHSI.

Tyt BCEro NPOMHGOPMUPOSETS KONNIET O UaMEHEHUN 3/13uN 3PAHEE WHAUE HA MOV B3R BBINONHEHME BYET NOAYTPO3Oi.
BOSMOMHO y TeB £CTb CB0U COOBPAKEHMR Ha 3TOT CUET?

Cmmemmes S O
TradeMaketng Becutve

e
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From: Mujfin, Roman

Sent: Monday, March 02, 2015 5:45 PM

To: Teldy, Evgeniy

Subject: akr asno/HerA Mnara heapans BopoHEX Ckan TepPITOpI, OTTUETH!
Esreww’i, 206pOT0 AkA.

B0 BAOMEHAN OTYETB 10 NPOAZKaM 1 KPI.

T BbinonHeHwA nnana 10 SO despans:

Mnan_|[bakm | ecimonnenuz
Total 45751 [ 46992 | 102.7%
DA” " FAMILY. 1,218 | G871 B

W= FAMILY. 10,048 | 9,626 95,8%
ST FAMILY 1,905 | 1,808 94,9%
M FAMILY. 15947 | 16312 | 1023%
B FAMILY 15246 | 16,839 | 110,4%
PARF~_._SONKS 0,963 | 1,200 125,5%

Bee KPI 110 TeppUTOp/N BIMOAHEHb ONHOCTBI0, N0 MaKcumy 25— pastita 35 TT, N0 GaKTy ecTs ANCTPHBYUMA Gespans 40 TT s Opnie MaKcum 25 KDaCHbIR, HET BOIMOKHOCTH BHECTH & 3uBens (c MapTa ByeT oTkpsIT).
TMPUOPUTET Net PakT

Mak.. -1 STF 25 1621  [nan1656
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4. MexaHu3M npoBeaeHUs -

=ASM BbICTaBNSAET Lienu ANa KOMaHg Ans gHa
npoBefeHNs NMpoekTa

=RSS Eo%pes M — cbopmupyeT aKkunaxm (no 2 )

=RSS - o6ecneumBaoT BceM HEOBXOAUMBIM AnNS
[OCTIKEHUS Lieneil (MHCTPYKTaX (3KypHan)
3ajaun, 3HaHNs, yMeHus, MoanpunaBoyHble
HakonuTenu Ha 10 navek)

= MpoBOANTCS KOHTPOIb CTENEHN AOCTUKEHNS
pesynbTata B TeueHuu aHs (RSS BoHjgapes M)

=MoaBoASATCS UTOTU MPOEKTa 1 HarpaxaaTCs
nobegutenu (Mpusbl oT ASM)

i
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o tgifn, Roman Omnpasneno; 4714052015 ¢

Kowp ey, Evgeny

Komu:

Teus  REmpomiosis wan
Eerenuii,

- 10 AeTanbHOMY M1aHY MepONPUATHIA MO KaMAOMY Karany, rPOAY W GMAMAZY, HANPABAEHHbI Ha PeanM3aLMIo YKa3aHHOTO Bbilue 0Bbema 3a Mali — ioHb (552 kopoGa).

E6renmii 4713 COCTABIEHIA N1aHa KOHKPETHO Ha STY UeNlb - HEOBXOAUMO COTACOBATH SAUHOE MOHUMAHME.

TMepeBLINO/HEHME BOIMOMKHO TOMLKO NP 2 yenosusx: 1. COTNAcoBaHMe ¢ KpyHLIMM onepatopam, 2. Cornacosarue ¢ TO Meranoamc. i Kak u B IPEHUE Nepuoas!
TR AT RS AARSISANN T M AT RO SR TG BT bR A TaY ME riFel SThkl tiasbrn Riskan o H aniais 1 cornarnnamds n N Lot arnis nnniitl s raaf o tnenr
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Sty
Pomar,

ChiacuBo 3a npogenaKylo paBory U NOAFTOBNEHHbi MaTepan.

B Tome spems, komnarua IMPERIALJKDBACCO 06naaeT orpomMHbiM HHTENNeKTYaAbHbIM PECYDCOM 1
CTaNAaPIM3MPOBINA BCe SHYTPEHHHE TIPOECCR, B TOM W PEKOMENAALMM 1o KaBOpY NepcoNana
npoBegena coieceosani. [loCTaTouHO MOCTO OTHPBITS HaLL OPTan Ha CTPaKKLLE PesOME KaHAWA

€T NOAPOBHSIE MHCTPYKLMK B ONPOCHHKE MPOGHAR KOMNETEHL

rae
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on ljn, Roman Ompasneno: MM 09.02.2015 18
Koy ey, Evgeny
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© Bhi nepeagpecosant 370 coobujerme 30.06.201511:17,

on el Evaeny
Kouy: 1, Roman
Konus: jous, Anastasia

Teua: pasouan ecrpeva

PomaH,

npouy npubbiTh B 1. Mockea 2/07 k 10:00 &8 oduc npoaa. ( y/1. nemumeastnatntidasweminnmuaniiy) .

Tema -
e cornacosaHue 3agay Q4,
°  3ddeKTUBHOCTL TeppuTopun NioHb.

OT6bITHe NNaHKpyiiTe Tak xe Ha 2/07 He paHee 17:00.

AHacTacus, oKaxu CofeiicTBME B OPraHMaaLi KOMaHAMPOBKM.

Best Regards,

Evgeny Telelly

Center Region Sales Manager
ImpericMbacco
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AMPEXTOpY MO npoaakaM

000 «Hsmepuar Tobaxko [pozwka w
Mapkerisry

Komndfgpenxo Bukropy Anaronsesusy

OT PErHOHATBAOTO MEHEXKEPa IO TPOTEKAM
TeneJlkoro Esrenns Hixonaesimsa

JOKJIAJTHAS 3AITHCKA

O HeeeRoM HCTIOTB30BANII MATEPHATHHEIX ieHHOCTEM

2 015 1.

51, Teneffsit Esrernii HuKonaesins, perHORR TS B MEHE/TKEP 110 NPOIAAAN, Ha OCHOBAI
IOKTATHOH 3AMHCKH OT CTAPIIETO CTIEUHATHCTA 110 TOproBoMy MapKeTiiry Kiicg#ea Onera
AneKcanposiTia 0GHApY I (KT HENENEBOTO MOMOILIOBANHS MATEPHATLHBIX IICHHOCTHl
KOMTIQHIH €O CTOPORB! YTIpABAiomero no mponaxam Myfka Powana Hirkonacsiria, a
inveiHo.

B aexadpe 2014 1. B ropoa Kypex Gsu1it Bbicaitst HOBOFOIHe HO1APKH 14 MocHeyiomeH
TMepeaTi PYKOBOANTENAM NaPTHEPCKIX OPraH3aIH:

/iy PyGeny Dapaponiy, Kotk Hennessy V.S.  curapy Santa

jana, odulelt cromvoeTsio 1799 pyGrei.

o Llankorx Onery Braausiposiray, xorbs Hennessy V.S. i cirapy Santa
Damiana,, obtefi cToiMocTbio 1799 py6ied,
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From:Yfalova, Anastasia

Sent: Tuesday, April 28, 20151218 PM
To: Muiin, Roman

ce: Teldllhy, Evgeniy

subject: ynepxae

Pomar,
COTMACHO MO/IMTKE N0 UCIO/IB308aHAI0 TRAHCTIOPTHBIX CPE/ICTS, 3aMPABKA PETNAMEHTUPOBEHA N0 BDEMEHN (C. MYHKT 9.16).
JKay 3aBnenwii Ha yaepwanme (701 * 35 py6. 20 kon).

Cysametmem,
Wiosa Avacracnn
PuraCossii KoHTPanEp
000 " Umnepnandfgano =
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From: MJWkn, Roman

Sent: Monday, February 02, 2015
To: Telety, Evgeniy

‘Subject: Mpogay 1o BopOHEXCKo/i TeppuTopuyt Seaps 2015

5PM

Esrenwii, 0GpBIf Acks.

BO BnOEHMM OTYET 1D NPOAaKaM. OTHET weekly sales — NpH POBEPKE CHOSA Y MEHF HE CXOARTCA ABHHBIE C S5, 33873 pasbepy — U OTNABK0 KOPPEKTHBIF..

Qarr gunonmenia SO nnasa awsaps 2015 TG no wroraw nepuoaa 013101 2015r:
Total ~ chakr senonwens 99% (43,040 mio_ st)

De "~ dpaxr swinonsenns 98% (0,918 mio. st)

haxT suinonwenin B4%% (8,949 mio. st)

~ dhakr Bumonena 97% (1,638mio. st)

-~ ~ chakr sunonHenn 116% (16,439 mio. st)

BZ FAMILY ~ hakT suinonsenun 95% (14,250 mio. st)

Pesy/bTAT OUEHHEAI0 KaK Hey A0BNETEOpHTE AbHbilL. [IDHUMHI & HE BbINO/HEHWA BOPOHEN, BEATOOA, MpMuMHSI OTCYTCTBNA NEpEBbINO/HeHHA BOOHEH. ESreHwii 3a8Tpa nponLuy NoApoGHo.

Bestregargs
Roman MoMin.
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3. O0beM npogax

Target/Actual 2013-2014
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KnioyeBble NpuHLUMNLI
«[na koMmaHAab!

Co cTopoHsl Cynepsaiisepa SE:
PasmelLiaeT MHPOPMALLYIO Ha VIHGOPMALIMOHHBIX AOCKAX i
McnonbayeT npu nposeaeruy cobparmii c komaroii T inkewersme
Ucnonbayet npu coBmectHbix ayautax c HOM

L

ABAAETCA NPUMEPOM A7 BCeX B MPOdECCHOHaNbHBIX 3HaH M Wl

- Co cTopoHbl komanabl CPIA/MNT #:
1. McnonbayioT MHAMBHMAYaNbHO NPY COMAcoBaHHbIX BusuTax c TI

2. O6ecneunBaloT NOMOLLb 1 NoAAEp:KKy TI1 inummmwewmms 10
MCNONb30BaHUIO «CAATOBY
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o M, Roman Omnpasnero; BT 24.03.2015 1
Komy: KRy, Oleg

Konus:

Tena: RE: O6opyaosarute

Oner, npuser.
- Tlo UsMeHeHVI0 3a78uM, CO MHO 3MEHEHMUE 383N 110 OBOPYAOBHMIO MO COOKEM HE OBCYMAANOCH, MHCEM Ha 3Ty TEMy HE ORY4an. Al OPHEHTUPYIOCD Ha FOAOBBIE UMM, ECTECTBEHHO — KOMHAA HUBET C MONM
RIOHMMAHMEM 331N, [IpH TEOEM BM3UTE & BODOHEN B HAUANE MADTa, Mol OGCY BN BMECTE C KOMAHAO/ PACUET BbITONHEHUE UENN A0 KOHUA dUH TOza.

ECnit ecr npUmep nUComa, POty Te6A BICETS MHE UHGO 110 M3MEHEHHTO.

- 110 ouesie swanwii 3314 CIIB ~ MOS MHEHWE — OUSHWBATS COTPY/HNKOS, MOXHO TOTIBHO MIOCE OAWHAKOBOTD MOHHMHHS, UTO 3334y A0SOANTH.

Oner, CeroaA A OGCyKy € KOMEHO 1 BHECY MCTPABNIEHMA 8 MNGH YCTAHOBOK 06ODYA0BAHM.

Bestregards,
Roman Muin.
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- BKTUBHO NIP@3EHTOBATE PAIMELLIEHME UHANBMAYANEHOFO
(€camozenbHOTo) nyWiepHOT0 060PYAOBaHA —

RSS/ASS

Bnpouecce

camocrosTenHO pasmelaTs ~polng
& BBenropones
- 8 K&WO0M FODOZLE HaT NPOMSE0ANTENA MEGenH,
5 npouecce
cornacosaTs co MO S
- Uens AnA KaKAOTO TOPOAE — MiH 40% T OT IQHMBRDCA— C
o6opyaosaHmemITe
- 8T 5 KOTOPBIX NOKA HEBOSMOKHO PasMeCTUTS MHoGoe BiGiEEE
CraunoHapHoe 06opyAosaHHe — OBASATENLHO K
pasmeLieHHIO ~KapTOHHaR KopOGKal
- KOHTPOL 3GXPEKTUEHOTO UCTIONBIOBAHIR O CTaHAAPTAM aa
060pyR0BaHUR ITG (0TCyTCTEME DOS, OTCYTCTBIE KOHKYPEHTOS,
Hakneiiky, wicTora)
OTUMTATSCH 110 3aMEUGHHAM HCTOAB308AHHA KACCOR0T0 WKaga | MaMuy, | 4017.1014 | wrad
~ M Mypazos (Bopores),, a npoussengH,
samena10.03
- OTuMTaTSCA MO TS Kaccosoro wkaga (y. HOBOropoACKa,
il 5 Boz0215 | gy
- nepemecTiTs Kaccossili wkad ¢ [leHUHIDIACKOR na
TI0BTOPMTL NOCTORAHYI0 333ty — HOTO 06OPYA0BaHMA TG | RSS/ASS | emennesHo | Aa

npu BbIxoae UK TT. S5~ npoBepAeT Ha coBpanMAX,
BLICTaBARET UeAM Ha OCHOBaHMN (oOTO!
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3aNpalVBaTs GOTO BHINONHEHHOT 3aAaUM IO pasmeluenmio | RSS/ASS | EeanesHo | BoiGopouro

npaticos

OpraHI308aTS B KaMEAON NHEECTMPOBAHHOM 11— Ia

«OBAsaTe MbHBI ACCOPTUMEHT — AMCT € SKU TG — C yKasaHHbIMA

SKU W KoHTaKTaMM CPL} Bppensees

OGopyaosanwe LKkadb — AH3KOE NOKpbITHE, SpdeKTHBHOE

wenons3osanme

~MpeAoCTaBTs APECKY N0 pasMELEHMI0 BCero UMEroWerocA | RSS/ASS | 109.02.15 | fla, eeicnan

Ha cknaze oBopyaosaHmA. npumeps!
Mo Opays

npouecce
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o MM, Roman Omnpasneno: MH14.09.2015 21
Kony: Teldly, Evgeniy

Komus S, Evgeny

Tews:  FW:Mpewns 3a wone

Esrenuii, no Crenary Wenamosy (Enew).

A cauTato, CkaWlpsy E, Heobxoauma nomotus Cays6bi nepcorana o cutyauum ¢ CPZ, Menamossim C.

B CUTYaLIM CIOBBILIEHHOTO» KOHTPO/IA, HA/MHMA SHAMTENbHBIX HEAOPABOTOK, MWEHNA GBTO — OXMAATL OT CTeNaHa afeKBaTHOTO MOBEACHNUA HE CTOMT.
Best regards,

Roman Mk

Area Sales Manager,
gl e,
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7. PesynbTathl

poe Basecnas. —Mﬂxuhenﬂmp

Beezo Boponerc|

Bce uenu MpoekTa BbINONHEHb] NONHOCTHIO

Mosgpasnaem nyuLwnit aKUNaK;
Huﬁmn Anexceii— M(Gaﬂ(os Esrenmii!!!
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From: Tele}0y, Evgeniy

sent: Monday, April 27, 2015 7:19 AM

To: MRin, Roman

Subject: o MToram MATIHT & MO 06.04.15
Importance: High

Poman,

Ha Mmsre , npOXozMeLem MO 6 anpens , Gouni OTIpe AEAeHb CIAYIOLYIE HATIDABAEHNA 47 Pass

PULL Nporpamus, HANPaBNEHHbIE Ha PAsBHTHE ANCTOMBYLAN

PULL porpammsi, HANpasneHHbie Ha passuTie 06bemoB NPOAaX (5 T.4. YVH-bi)
TIDOTPaMMBI MO CTUMYNALIMM COBCTBEHHEIX NPOAGK, NOCPEAICTEOM MOTHBALIMH NPOAABLOS
Cash&Carry (rpadwku noce e HMi  packeTs! uHBECTULT)

O

10 KaKIOMY NYHKTY, TeGe Hy’HO GbiAC GeNaTS MPEANOKEHNE M0 MEXaHUKaM DOBE AEHMS U PACCATATS BOIMONHYI0 SdheKTUaHOCTS.
CPOKM MCNONHEHIR 4aHHOT 33734 GiNK COTNACOBaHS 1 ONpeaeneHbi 17 Henened. K CoKaneHmio, i He NONYuWA O TeGR MPEIOMEHAT N0 YKASBHHBIM BbiLUe TeMaN.
Tepnenuso way.

Sest Regards,
Eugery Telly
Cemter Ragion ales Manager
imperiipaccor - -
PO B s 3 mobile
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o MJRn, Roman Ompapaciac CRUAD2.20151¢

Kony: ey, Evaeniy

Ko

Teus  REMpogski no Boponexckot TepHTopn Assps 2015

| Coasiugnne | El]3aamm C1 meneaeepn 1901201530sx (5] MYf P 3saan L ASS CPA 190120150

Esrenif, 1o HeAOCTaOWMM Sonpocam:

1. Mo AMCTPUGYLMY: | KaK, KOTAE M KEM BBICTABNACS 33REH, & KaKOT POPME, € KaKO/ MEPHOMMHOCTEIO KEM U Ha OCHOBAHIM KAKVX AHHBIX KOHTPONUPOBANUCS)
- 3371840 OT MeH K SS BbICTABRANNCS CPa3y IOCAE NONYUEHWA OT TeGA 19.01, GOpMsl 80 70X, SS Cpasy A0BenM MHpo A0 CP/L ($opwma KPI), f KOHTPONUPOBAN MO NOHE AL MBHMKAM Ha OCHOSe 106 OTuETa,
KOHTPONUPYHO DU aYAMTEX YEPE3 AETaNbHBIi OTUET 213, OBCYKAAH €SS 10 NOHE WA ETODHKAM U DM BU3HTaX & FODOL. PE3YISTaT KOHTDONA N0 BENTOPOAY EBILLIO A0 BeuSpa, Mo BOpOHEy Tol
AIPUCYTCTB0BaN, AOMIOAHATE I5HO COTNIACOBLIEAN COBPEHHE (LENM KOHTPONA MPOMCHIEAN). S KOHTDONMPYET KEXAYIO NNAHEPKY N0 AETANBHOMY 213 OTUETY M 106. ECTb 3aMEUaHHA N0 KaUECTY, T.K. ueny CPL
He BCeraa MoeT HasgaTs.

2. Cxallps—61%, suinonHesme /lMneuxa— 84%, TaMG08 36% - NPUIMHA HEBBINONHEHNE NOCTABNEHHBIX Uenel CP. ( ModeMy CP/] HE BLINONHAET NOCTABNEHHSIE /184N & PAMKAX CEONX QYHKLMOHANbHBIX
0BAsaHHOCTE? Kake AeHICTEMA CTE0EH CTOPOHB! MDUHATSI AR MCTPABEHMA CHTYaLIAN U CPOK STVX MCTIPABREHMH)

He 8biIn0/HAI0T 2 CP/] TaMG08, NPOBEN 8 AHEAPE YT COBMECTHO CO CKaKOBBIM, MDOMVCANY MOTOUEUHBIE LIEAH, UEN Ha COTNACOBAHHBIE BU3ATSI + KOHTPO/IB SS 3 Pasa M0 AETaNbHSIM OTUETaM. CaMu cpA—
aprYMEHTUDYIOT TO/1BKO CAAB0/ BOCTDEGOBAHHOCTEH0 W HRMUNEM HETATHBHOTO OMbiTa & TT. OTASNBHO BHICTABMN UENW SS, COCTABMAN NPOTOKOS, BHEC & 3uGen.

3. Gorypes M — BbinonHerme 50/51% - OCH MpMuMHA BCe KMeHTS! KA C MATDULAMA, UaCTs Ba3bi OT 5 10 10 SKU (Peruow, poaykT, PocedTs, BUHMTPET) ( 3auem Toi Craswuib 334844 , KOTOpbIE 338240MO
HEBBIONHIMbI 110 TPM4MHE HEBOSMOMHOCTY ONEPATMEHOM CMEHS! MATPHUSI?)

D e e e e e i s e T e B o s o B
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oBecneunTs 3HaHNe NpeACTaBTENel TT— COTPYAHMKOBITG, | RSS/ASS | emeanesto | aa
Yepes:
- PASMELLIE HIIE PEKOMEH108aHHbIXY OBAZATE NbHBIA
(KOHTPAKTSI) TUCTOB CYKa3aHMEM KOHTEKTOB CP/L 8 KaWO T
- NPOBe/eHVIe MUHATREHUHTA ANF KOMAH/— IPEACTaBNEHNE &
snpouecce
- oKyc Ha A CPJL npu NpoBe AeHAY CoBmecTHOrO MO 8 T
OpraHI308aTS & KaWAOH NHBECTMPOBAHHON 1T RSS/ASS | M028.0215 | 4@
«OBfsaTe NbHBIV ACCOPTUMEHT — AMCT C SKU ITG — C yKasaHHeIMM
SKU W KoHTaKTaMu CPA}
TL0MONHHTE ABHO NPOTOBOPHTS C T 8 KOTOPBIX HAXOAMTCA RSS/ASS | Bwenvesto | aa
06opyzosaie TG —ycnosus. MporosapeaTs— kakaaili
susuT.
- 55 nposepsTs $oTO Kawa0e COBpaIMe (3anaua nyHKTNe 3)
- NNBHMPOBATS OTAE NHBIE 2y AMTS MHH 1 P23 8 MECALL~ TONIBKO
710 TT ¢ 0Gopyaosasmem.
T Tabaurein SHcnept RSS/ASS | Ewennesno | 4a
- NPOTOBAPHEATS YCNOBMA KaM bl BUIUT [015.0215

- CARNETH AOTIONHHTE IBHYKO NAMATKY A7A NPOABBUOS,
ORRNCHINYID EIDEKTOROM LT — O TOAOWEAME VIO
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%

Mnan | ®akm | esnonsenus
Total 45,751 | 46,992 102,7%
DAV, FAMILY 1218 | 0871 71,5%
WE.. FAMILY 10,048 | 9,626 95,8%
ST..FAMILY. 1,905 | 1,808 94,99%
MA_FAMILY 15,947 | 16312 | 1023%
B FAMILY. 15,246 | 16,839 110,4%
PA___.SONKS 0,963 | 1,209 125,5%






OEBPS/images/img00083.jpg
From: Tel3ffly. Evgeniy

Sent: Tuesday, February 03, 2015 10:20 AM

To: MMn, Roman

‘Subject: RE: Mpogaxi o BOpOHExCKoii TeppuTopuyt Seaps 2015

B ouepeHofi pa3 Tbl M0Be/1 BeCh PETMOH, He HYHO NPONMCBIBATS 1 KOMMEHTUPOSETS — HYHO PABOTATS W BHIOAHATS NOCTABNEHHBIE 3213uM.
6113HEC CTPYKTYPa S3TOMEHHAR Ha NIONYYEHMA IBMBSIN... ¥ Kaxbllt COTPYAHWK AOMKEH PABOTTS MaKCMANHO 3dPeKTHEHO..

 HE VCKATB MPUUNHBI UX HEBBITONHEHM

V Hac He Goranensha, a

Paree Tbi 339717 , 470 300 KOP. & FOPY — 37O HE BONPOC, 3 BbINO/HEHYE 13 AHEAPL — MUHUMYM 100%7P72777277729997797

C AMCTOMGYTHBHBIMM 33GHEMM HET EbINONTHEHIR.... 3HAUMTENBHEI PA3PEIB MEXIY NOTPEBHOCTSIO M peanuzaie

PS - 936 Toproabix Touek 3anaua
MO — 3395 Toproasix Touex

BLINONHEHHE MOXELID OUEHTD Cam

CeroanA A0 KOHUa AHA HAY MOAPOGHBIX OBLACHUTENIBHBIX 110 TPUHMHAM HEBBITTONHEHWA 33434 110 OBBEMY NPOAA, MOKPHITUIO M AUCTRHGY LK
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[POneBo Urpkl.
Ecriny Mepuangaiiaepa He G0 ADYTHX 3PIYHEHTOE, KpOME NIDRATIOXEHIA CAKH Ha NEPEYI0 MoKy,
TIepEBE/TE Pa3TOBO B APYIO PYCIIO, XANYAC, §T0 COCTOATENLHHIE KTHEHTS| CNLLKOM Pe/iko 33X0AAT 8 Bal
Waraait. ECA TOpIOBLI NDEACT 3BT €L OCTAHOBNICA H NepeCTan BaCyOeXAaTe, 0CTZHOBNTE HIDY A0
|ncredenin 10 minyT

MoswTusHoe nporenenwe:

OTpHIaTeNEHOS NDORENCHHE:

- FIpHHIMAN OTKa3 1 KOHCTPYKTHEHO HToNss0Ban + He HaCTalsan, K0T GbiNo OUEBIHO, T0 KTHEHT
KDoA HACTDOEH, OTKA3ATE B COTPYAHNIECTEE

- FIpHMEHAN SHaHWA U3 MPe LAY IPOBANOB’e | » He Dbl CIocoBeH pacckasaT o KaKkou-niEo

| nonk3oit an Hoseix cirTyauuit HeraTheHOM onbiTe

- [IpOAEHOHCTPHPOBaN CODTESTCTBYIOLYIO + He CUor npHsecTi secomtix 080808 A1
|wacrofmeoctt Pa3MELLEHIA PEKNaNHEIX MaTEpHaNOE

* YCnewHo sasepluaeTreperosops, npeanaran + OCTZHOBHICA & NOMLITKAX NIPEOONETs ConpoTENeHe
SQEKTHEHIE E3AWOBLITOAHEIE DELIBHIA. * He cuor secti pasrosop

- HeNpepHIEHD OTCNEXUEAET X0AEEIDBOPOE. + BLINPYGLIM UNM HEMPOMECCHOHANLHEM

+ Haluen TEOp4eCkHe COCO0k, TTO0H y0RANTE BaC
- M0Ka3aN NPOGeCCHOaNEHOE OTHOWeHIE, KOTAa LA
Pe 0 pasHelLIeHUN PekTalHLIX WaTepianos

HeynosnersopuTensHo | Hinxe oxwaakuii | CooTeeTcrayeT oxuaanivn | Bule oxigannit | Npesocogio
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From: MuMdn, Roman

Sent: Tuesday, June 02, 2015 9:16 AM

To: Kisfv, Oleg.

 Telellyy, Evgeniy

Subject: FW: Pacuupenue reorpai Davidoff UP.

Oner, mpazer.
TIps cornacosasmm OTIPy3oK Ha ATy A3 samycky Dar*- % UP B moHe — CTOTKHYIICA C OGMIHM HETOTOHMMARHEN,

1. ®mmmams xayT xoMamts TO H pacTpeTeresns K80 co CTOpomEt ITG 10 TOpOTaM 3amycxa.

2. Powamll [~ TOSOPHT, TT0 ITaKA OTIPYSOK MO TOPOTIAM MOKA HeT T.K. OF KIET HE(opMAmmo ot Hemst
‘mepemicxa moKe)

3. Tax e Poas TOBOPHT, 10 y Hero HHGOPAMAINZ — 970 e 0 5CEX TOPOTAX GyIeT SAIYCK, MeTane 0 TOPOTAM ¥ HEro HeT

~B0f, Oma ToMKEA COGPaTS ¢ PerHOROS BTesme 1o MOTPEGHOCTAM (80 BIOK opia,

Oer, Ges pemerTA 3TEX BOMPOCOE — SAKYIKY HA QHTHATS CTENATS HEBOIMORHO, COOTETCTECRHO CTAPT 3ATYCKA B HIOHE HOT BOTPOCOM

Bestregaras,
Roman V.
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4. MexaHu3M npoBeneHus -

20-22 mas 23man 26 mas

roAroToska

— uToroB/Harpaxgieie

1MpeseHTalitt  oeqysacTcA BLINOMHEHHE M0 KONMIECTBY
2 MAHATDEHUHT  YCTAHOBNHHBIX EAUHULL

3 Sxunaxu 1) BeinonHenve nnawa 5 Touex

4llemnunsagam  2) BOMbLIE BCEXYCTAHOBMEHHbIX LAUHIL

0B0pyI0BaHHA (Da3HOE KOMMUECTBO Kacc)
5MoaroTosa oY D )
o 3) OTeNLHLI MU nepeskNoNHeHie —
QPOBIROBAHA BONONHUTENBHAR TOUKA.

W UHCTPYMEHTOR
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- 3aN0NHWTS BaKaHCHI0 ATeHTa 1QNaYeUHOM ToproBaM Tambos — | Jus
ssecus padory
Craos | M015.02.15 | Her,omvazsi
IMyKu KanangaTos,
u craryce
nponucan
TIOZHATS BONPOCHa 0BCYASHHE — MPOGRPHTOAHROCTS CPIL ASM | 015.02.15 | Noanncaren
HepiosA (Benrapoa). 4 ayaursa § MecALes— BoknagHbie,
HeYAOBNETEOPHTE NoHO, COCTABNEHa OuepenHan [lOKNaAHa. copmposa
Npegocrasnens oGbacHTe bILIe 0 CTOROHSL CP/1HepiKosau bi3agaum 8
cynepaalisepa Moianosa k. NoAMcan ouepe oA nnas g nporokone.
USTIDABREHUI0, (Boicoinan cxaHsi Ha RSM TefelKHeil £,12.02.15) YeonsHsTs HeT
cornacosatus
oTRSM.
Bonpocno ASS MOHaI0BE, CHTyaun & benropoae nocne ASM | 015.02.15 | Chopmmnposar
BbICTABNEHIA KOMNNIEKCA 304 8 KOHLLE HOABDR — 8 AHEapE anan
crana ewg xyse. (Mspopmauvio npunaraio). CopmuposaHe meponpusT,
OtepeAHOro AnaHa MCTpaBnenHA. cornacosa
noanvcar
ASS (8n0%)
. |omr
~Cornacosane ¢ Knuertom «Ip0AGDCTasKa» nporpammmine | Myun | 00 9.0215 | Aa
e PeSLINO/IHE K TEKY LU INaHOB — ANA YBEAHIEHUR CB0ET0 | /MapiK BbinonHeHo
mc esro
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A cueuanera 1o passrino UGy e 1 3unfrens A KO, crsmmaicra o
poTIO nCTpHGYLIL I JIIEUK, COCTARIEN HacToRNR Akt o Tos, 410 Mo s
© 7T cnewmammer no passino cTpuGymin 5 r. TauGon i3 oGocofacintora
Hoapaseaeis 00O «Hmepuar YhGarso L s _emem o . Jlumens xoTOpMIL
cornscuo TpyaoRoNy z0romopy Nec. _ .. o7 08 mowx 2009 . oreyTeTsomat a paGovess

Mecte n nepioz ¢ 16.06.2014r. 1o 20.06.2014r.






OEBPS/images/img00032.jpg
TiposepsTb 3HaHma CPJ}—SS — npunposeseHMn 10, RSS/ASS | Momnany | 4a
aKTMBHOCTER

TIOBHILIaTS COBCTBERHBI YPOBEHS KOMMETEHLIA <3HaHIA My T3, oveeran

npoayirar e +a sonpocsi

o konmy

HUKOTUHE U
cmons, mo

UeHamSKU.
Mpowensce

HasHaueHHbIE

cra
KoBEIN

(ax, desp—
5)

PaboracIT






OEBPS/images/img00040.jpg
Kowy... | [Teigfyy. Fvaeny

R e

T [nopeamareran ospamioh comn RSM Tengforo 40615

Soxene: | I qanc npotoxons o1 03.0245; 1] fosnagrins 40615 vigg Pt

Earenui, 0GP AeHs.
Mo pesynsTaTam Te0eii 0GPATHOM Car3n MHe 4.06.15, N0 PE3yNIsTATaM TBOUX 2yAMTOB T. /IMneu (3.06.15), r. BOpOHE (4.06.15). TIpOLLY BHUMATESHO MSYHMTS 110 6 MIYHKTAM M OTBETUTS 110 SONPOCAM.

i
ESreHvii, Npeae BCETO XOuY M3BMHNTECH, 3 TO 4TO MHE MPULINOCS NPEPEATS Ha €AMANOr 342pa & OfHce 3 21.00 M MPEANOKUTS POOTKUTS Geceny CeroaHA 8 9.00. Kak ATe6e MPAMO CKasan no MpHanHam (c
KaSbIIKaMY A YKa3an TEOK MPAMYIO peus):

L. OTCyTCTBME WenW U KOHKDETUKM 0BcyzeHMs . Tol MPEAOCTAEMN MHE 1 AOKNAAHYIO C yKa3aHHeM HapyweHuii CPAL N0 12 TT, OCTANBHOE HE CMOT KOHKPETUSMPOBATS, TONBKO KBCE NOXOY, « 8 GonbluMHCTse TT
T AT e — ey S S
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5. Cuctema HarpaxaeHus -

= Myywmii skunax npoekta—HanGonbliuee KONMYECTBO eAUHNL,
0BopyA0BaHIS 33 AeHb.

= HarpaxkgaeTcs - Skunask BbinonHMBLLMIA naH 5 Touek

= HarpaxxaaeTcsa — akunax nepeBbINONHABLLMA Lenb — 5 Touek.
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4. Flopoaa y4acTHUKN

= Bce ropoaa BopoHexckoii Tepputopuu
= YyacTHuku — Bce SS BopoHeckoii Tepputopun

= OTBeTCTBEHHbIE 3@ BHeApeHne U ucnonb3osaHue —Bce SS

5. Mpacbumk 3anycka

= 15.01.15 — 31.03.15 — oByueHue SS (MHAMBMAYaNbHO Ha
pabouem mMecTe)

= 1.04.15 - BHegpsiem B paboty

= KoHTponb BbinonHeHus — ASM/SS
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O
ompszems oatar s Ty, orpezemc spais,
Ompseis, CHSIaTa BT e T8O, B KOs
[ e ——

IIpucemcimerte, 00cycoeHIte CMPYRIYPBL 1L NP AGILT CODECEOOGAHUA

1. Tapaiite morosopuM o Bamem npexpiiyme!

MecTe padoTbI?

Hemomssossrs sasommse sompocss Brcaemms
samancacpx pinsep Tipoma, Coop 13,
Onpacue mosen: T, Meperosopuen T.2)

KHCTHBIE 06A3aHHOCTH?

. T i
- Kaky1o paGoTy BEI BBIIOTHATH C GOTBIIEH PATOCTEIO? | onpensimn semmin epems
o=

- BBUTH TH CHTYllHH, KoTAa y Bac 1T0-To He IOTy4a10cs?
- Tlo kaKo# IpHHHe?
- Kak ¢ 5THM CHPABIATHCE?

Hlsbmozsesta momuzssa. (<Hl bxcm mxor s, Spaas,
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2. KnioyeBble NpMHUUNBI -

= MocTaHoBKa Lieneil KoMy akunasy Ha AaTy npoBefeHNs
npoeKTa — yCTaHOBUTS oA NPUNaBoUHbIE HaKonuTenu Ha
10 nauek B 5 Tovek.

= 3apgeiictBoBaTth 2RSS, 7 CPI/MMNT BopoHeska - B
coBMecTHol paboTe B nonsx (paboTa B akunaxax no 2-e.)

= OBecneunTb KOHTPONbL CTENEHN AOCTUNKEHNS Lienei i
oBpaTHyto cBA3b

= BHeaApuTL B exeHEBHYI0 paBoTy CTaHAapTLI Npe3eHTaLmum
1 pasMelleHns HakonuTenbHoro obopyaosaHus 8 TT

= Co3aaTh BbICOKYIO MOTMBALMIO 3@ CYET BBEASHNS CUCTEMBI
HarpaaeHus (no pes-m paboTbl dKuNaxa 3a AeHb)
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biM ycnosuAM
Mokynaiisn -

~nepeAaTS Ky Ky Ky A~ AaHHbIE TPOMERYTOUHEIX
fieper0s0pos CceTaMM TamB0sa — KoHOM, Beremor,

NioGumsie npoaykTs!

Nvneuxa— MponeTapckus,

Benroposa - AlicGepr.

Decatoukn—
£AenaemaKTsl.
Niun | A09.0215 | Bumonnero.

Dononkwrens
Ho otpasnan
obocHosaHw
o sawHoCTH
coxpars
KoHTpaKT
Pervio-
npoaykT (152
e
TeppuTopi)

CpoKy MCpasneHnn Bcex yKasanubix obnacted —02.03.2015 (no nucomy ot February 02, 2015

12:48 PM). OruérRSM Esrennio Teneduomy.
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or: Mﬁ, Roman Ormpsaneno: M09.02.2015 15

Kowy Telaly, Evgeniy
Komus:
Tewa RE: MAPKET BUZNT

Mposy oraeAsHO~ He seicsnaTs MalRfp0Sa K. 5 AMnewk 4 TamG08 40 KoM Mec.

Best regards
Roman MMin.

Area Sales Manager,
Voronezh Ares.
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or. MiJifin, Roman Otnpasaeno: Cp04.02.2015
Kouy Ty, Evgeny

Ko

Tews  RE Bltargettest

Esrenuii, no sagase ot Makaposa K.

f NAGHUPOBAN Ha BLIXOAHBIX NPOITH Ha3HaveHHbIe kypcsi «Ha yueGHOM noprane» (14 uacos), s Toraa Nepeecy, 4To Gbi cAEnaTh Tabauus! ¢ nianamu no CPL (Bl target test) go
noHeensHuKa.

Best regards,
Roman Main.
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TOTOBMTS aKTyanbHbIf OTYET «0GOPY/AOBaHMe 40%» RSS/ASS | Kawaoin | fla
nowenenshn

Vicronk308aTh 419 NOCTaHOBKH LENETi KOMAHAE W KOHTPONA 3 Boicnan

npumeps!

Pabora  komangamn

OBECHEHTS CRORBPEMEHHOE AHPOPMAPOSaHHE KOMaHA RSS/ASS | ewemrearo | A

ObecneunTs Hanwme nHGopMaLN—ueAn (KPT, umkanueckwe, | RSS/ASS | Exeawesro | 42

LM MDOTONOROS, WHAMBWAYansHbIe 335241 ASM), NpOBEpATS

CTaTYC B5INONHEHIA— HHGOPMUAPORATS KoMaHAY ~NOA 3aMHCs!

3HaHYA CTAHAAPTOR, BKLUVH, NPOEKT, CTPATErUA, HOBOCTH BEHEREIEn

KOMNaHMY= Ha COBPaHMAX o

TIpOSEpATS SHaHHE [OAOBBIK UENEH 1 CTaTYCa BBITOTRERHA RSS/ASS | ewemecauno | aa

JASM
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AYAMTSISS N0 AeTanbHOMY ayAnTY T1 — CGPOKyCMpOBaTS RSS/ASS | Ewepresro | Aa
SHuMaHme:

- Ha OCTATKEX, BBICTABAATS LS N0 PESBATIO AMCTPHYLNA MO

SKUST 8 npouecce
- Ha BBINOAHE MM Lie et KP 1 LMKAVIHbIX MHCTPYKLM

- Ha HanMuve 8 kawaoi TT SKU KOTOpsie 4210T 20% 06 B&Ma

ropoa (peifTiHr SRU)

Meranonnc: RSS/ASS | Exennesto | A

- npepocTaswTs nosTOpHO HOMY, Cynepealisepam, areHTam
Mera— yCoBHA BCeX KOHTPAKTOS TG Ha CBOE TePPHTOPUN
oreercraenHocTH (T, MaTpHua)

- AHanuanpoBaTs OCTaTKN Meranonvc (TapTHEpos) —
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9 Fro cpckineiiee Suno OTHRASRENRD.CRIXHOCTAR: Bhicokan.
on 3, Roman Ormpaenen: M 1506.2015 15
Kow:  Piaffne, Gaina
Konu:  Komfrenko, Vitor
Tewa:

615,

o coon s Terhfro
Fanuwa, A06poro ana.

Mpotuy Bac onpeAenuT ATy, KOAa A CMOTY MO/YHMTS MMCHMEHHbIIi OTBET Ha oBpatieHve o June 05, 2015 5:17 PM.

~pesyntraT cymeBHol Mposepk Mo AciicTonam Enrenun Tengiioro oTHoCTenbHO «Kopekca noseaens Imperiahffibacco» (npowy avamuanposars npegocTasnentsie Mol
baKTbl - 0TAENLHO OT BU3HeC NokasaTenei, T.k. hukakve KPl He 4atoT npasa pyKOBOAUTENAM HapywaTs «KOZEKT MoBeseHuA Imperialmbscco», TPYAOBbIE ¥ COUMAnbHbIE Npasa

paboTHuKoE).
- PE3YNILTAT PACCMOTPEHMA MOETO MPEAIOREHHA M0 YBOMLHEHMIO 110 COTaLEHMI0 CTOPOH.

Cnacubo.

Best regards,
Roman Muin.
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or Mg, Roman Ortnpasneno: [ 26.12.2014
Komy: Teigiy, Evgeny

Konn:

Tews:  RE /lo6poc aenos Mowou Sonswoi

Esrenuii, ao6poro awa.
Mo urnymatmse.
Mo npoceBe CPAl Opna MpubaMfosa Arapes s nepecnan ero o6pauyenme Konneram. A Bbi1 YBEPEH, YTO Thl ECTb B PACCHIIKE MO OCTATKaM, HE NPOBEPUA.

MpUHOLLYY M3BMHEHUA, 4TO HE COTMacoBan C TOBON, MOCUUTAN, YTO AGHHBI BONPOC HE CTOUT 0COBOTO BHUMAHHS.

Best regards,
Roman Mufin.

Area Sales Manager,
Voronezh Area.
ket el

i
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or fffin, Roman Ommpasneno: M1+ 06.07.2015 20

Kow  PaMno, Galna
Konw:  Komigfirenko, Victar; Telty, Evgeniy; ki, Oleg
Tews:  RE oSwacuTennan M P o AoknazHoi sanicke or 25.06.15

"/ Coobuenme | [5] Aoknaasan  o6wAchvTensan 207.2015 M Podf | RE: nnaH akTHHOGTE/ 337BKa Ha KOMBHAMPOBKY

Fanua, A06pO0 A,

- AIPONACan & OBBACHITENLHOM, 4TO DaKTOB B TEHCTE AOKNAAHOM 3AMHCKN HE YKA3AHO COBCEM. COOTBETCTBEHHO MHE KOMMEHTUPOSATS HEvero.
- MarepuansHbie UeHHOCTH A7 T.KYPCKa PACTPEARNAN TOEHA MaPHETH, N0 BCEM TODOAAM BT.4. B KyDCH BbICoINaNCA NONTON, OTBRTCTBEHHBIl 33 NPUEM, IEPEAady MO KIMEHTaM r.KypCK GuinfyKaHos
M. VIHGOpMAUAH 0 TOM, UTO MATUEnbHBIE UEHHOCT HE Bblit NePeAHY KAHEHTaM rKYPCK Y MEHR He 6B HU O KOANET, Hit OT KNUEHTOR, B TEKCTE AOKNAAHOM HHOOPMALIMM HET, NPATOXEAN]] MHE HE nepesant,
3BOHMTS U BBIACHATS 4TO NUCAN B OBLACHATENBHO JKaHOB M CUHTEIO HEKOPPEKTHBIM, T.K. HEOBXOAMMO OMMPATHCA HE Ha CNI0B3, 3 YBMARTS AOKYMEHT! 1 OCAE KOMMEHTMPOBAT. BrIepabie A YCIbILIAN 0 TOM, 4TO &
KyPCKe uTo 70 He Bbiano o7 KomnpkspeHKo BAKTOp Ha BCTpeve B MocHae 811,06, OEKaTS K KUEHTaM & KyDCK M YTONHMTE MUIHO 5 HE MOTY, T.K. NIOCNE/AHAA 3aREK Ha KOMAHAPOBKY HE COTAGCOBaHa(BAOH).
COOTBETCTBEHHO , BOMPOC MOCTABNEHHBIT| 8 AOKAGAHO/ 3AMVCKE — 0URHb CTOMOCTOBEH, 5 HE TOTOS OBBACHATLCH 6.3 YKA3aHH KOHKDETHbIX G3KTOB U AOKAIATENBCTS.
[L0BaSHTS K yike HANUCAHHOMY & OBACHUTENbHOM OT 6.07.15, MHE Heuero.

Best regards,
Roman M Ssin
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© 370 cooenHe Gbino OTIPABAEHO C BAKHOCTLI: BiicoKan
o e Crmpasnene: Cp 14010151

o 1ol Evony

Konns: D, Tt P aian.

Tews__mpoeer o egpesuin  excaneasy pagory sceress pecycos B
Cichosiigine | 6] cresm pecypcame 2015 et

Kope'»

Esrenwii, A06poro AHA.

BO 810MEHMM NPOEKT O BHEAIPEHWY B E3eAHEBHYI0 PABOTY «CeTeBbiX Pecypcos I, (KODOTKO A paccKasbisan Ha Kordepenun)

A caenan MPoGHy#o NpeseHTaLMIO & BOPOHEe, B0CTDUATIE KOMaH sl OHEHS MTOSUTUBHOE, OTMEUAIOT, POCTOTY, MHTEPEC U BWAAT NIEPCTEKTUEY MCMONb308aHMR. MHOFO MOSUTHBHBIX SMOUMA.
Mpowy coriacosaTs 4717 BHEADEHUA Ha MOEYi TePPUTOPUM. 110 XOAY MPOeKTa, Gy Ay e 0CTaBNATS OBPATHYIO CBR35 EHEMECAUHO.

Cnacuto

Best regards
Roman Mukhin.

Area Sales Manager,
Voranezh Area
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1. Uenb npoekTa -

- AKTnBauus cetn «BuHerpet» (BopoHex)

- PasmelleHne HakonuTenbHOro o6opyaosanna — «Moa
npUNaBoUHble HakonuTenu Ha 10 navek» NOA KaXaoi Kaccoli

- OpraH130BaTh NO3UTUBHYIO KOMMYHUKALWMIO 1 AENOBble
OTHOLLEHUS C kak7oil Toukoil «BuHerpeT»

- OpraHu3soBaTb 3dhheKTUBHOE B3aUMOASHCTBIE ABYX KomaHA ITG
r. BopoHexa

- Bbi3BaTb TPyAOBON 3HTY3Ma3M KOMaHAb!
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From: Telg¥y, Evgeniy

Sent: Monday, February 09, 2015 6:34 PM
To: g, Roman

‘Subject: RE: MAPKET BY3UT

O3HaUaeT A 37O, UTO Bbl CNPABUTECH CAMOCTORTEABHO U NOCAE BUINTA GYAET NONHOR MONOXUTENbHOE YAOBNETEOPEHHE?
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Monesoii Apaiis

«Mepubl B BopoHexe»

ASM Poman MyJXu H Ma i 2014
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or M Jiin, Roman Omnpasaena: Mk 09.02.2015 13

Kowy.  Telaly, Evgeniy
Konus:
Tewa: RE: MAPKET BYIZUT

370 oA npocsa.

JKeHR, A YEaHat0 KOHCTAHTIHS, NOHUMAI0, 4T GOBILAR UaCTs 70 PAGoTsl, 3T0 TBO 3371aHHA. F HE XOuY 4TO Gl MOM 083 GLnH HENPABHTIBHO MIOHATS! 1 TOBOM U Tem Goee KOHCTaHTUHOM. HO A FOT0B BOCDHHNMETS
OTHero nio6yko 0BpaTHYH0 CaA3B TONBKO KACAKILYIOCA IT.

Toiimy nowanyicra Mews npasunsHo.

Best regards,
Roni: Mokhic:
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CopepxaHue

Llenb npoekra

. Kniouesble npuHumns!

. YyacTHuku
MexaHuam nposeseHns
Cuctema HarpaxxaeHns

. VIHCTPYKUus Mo ycTaHoBke
Peaynbrath!

® NO oA ON S

®oTo ycnexa
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© 370 COOBEHNE BN OTNPaBNEHO € BAXHOCTBIO: BHiCoKan.

or: Migin, Roman Ormpasnenc: M 06.07.2015 1
Kow: Pl Gaina

Koz KomMWgrenko, Victor; Tekgy, Evaeniy; ks, Oleg

Tewa: FW: o machurensras byt P o goknagof sanucke o7 25.06.15

RN 5 s scuniremin 257255 g i i i o

Fanwia, A0BpsIf AeHs.

Heoxoama utgopmavys o Bac.

2ui0ns, HaxoaACs B KomaraUpOBKe & Mockse ( . __y-), 8 KOHILE aBoueli BCTPEuM, MHE Gbin0 MPEATOKEHD OSHAKOMMTECA C AOKABAHOM Ha MOS MM (CM B10X). B TeKCTe AOKNBNHOM yKazaHs!
NPAONEHYA, BEPOATHO CONEPHALLIE ONMCAHHE NPOMIOLISAIEND, BKTS U A0KA3ETENLCTEA, Ha MOK0 NPOCHY MPEA0CTAEMTS MHE UX 217 O3HEKOMAEHHA A0 NOANMCAHNA AOKNBAHOM, Tene)ibili E.H. OTBeTIN OTKas0M
11 NOpEKOMEHAI08an OBPATUTECA B CTYHGY IEPCoHana nocne NOAKCEHMA. Ha MO/l BONDOC K KOMY KOHKPETHO HyJHO ByeT 0BpaTHTBC, Tenelfibili E.H. cKa3an OBPATTLCA IMMHO K Bam, T.K. A C BaMM 1 TaK 0BLIAI0CEY
W K CHOUMMHOM EXaTe puHe.

B HHOM IWCOME, 7 He KOMMEHTUDYHO PET/IEMEHT O3HAKOMIEHUR COTDY/HMKA C AOKNBAHOM SBNMCKOM U CAMO CORepHaHMeE.
POy BAC MPEAOCTaBHTS MHE, YKa3aHHbIE 3 AOKNAAHON OT 25.06.15, TPM NPUNOHEHMA A0 10.07.15. Tak e MHE B3XHO YBWAETb PE3yNTAT PACCTEA0BAHHR N0 B0TIPOCY O HELLIES0M HCNONB30BaHMM MATEPHAnbHBIX
LEHHOCTEli N0 OTBETCTAEHHOMY 33 TIONYHEHHE U BblaUY MATEPHANbHBIX LEHHOCTE/EF.KyPCk, JlKaH082 M.B. T.K. 663 37010 MOMHO OAWHAKOBO OBSMHMTS BCE YDOBHM MEHEAXMEHTA A0 AUEXTOpa ©.

f1yBEpeH, £aHHbIE AOKYMEHTS| COIEPAAT KOHKDETHBIE OMVICAHE NDOMIOIWEAETO U PEAbHbIE AOKASATENbCTER MOR BHHbI, YKA32HM Ha aKTol 1T, A1p AOKYMEHTSI. He MOTYT e PYKOBOAWTE b YpOBHA RSM
Tenelioiii E.H., cOBMECTHO ¢ TVIE Kyice Jigbim O.B., NP COCTaBNeHNM CapbE3HbIX AOKYMEHTOB - OMMPATHCA Ha CYXH M GaHTa3NM OTARAIbHSIX COTPYAHUKOB .KYPCK, KOTOPbIX 8 KOHLE 2014 Fona cam RSM Tenepffbiii
E.H., OBBMHAN B MMYLLIECTBRHHbIX MaXAHaLIMAX (KaPTPWIKH) M 3AMPaLIMEEN OBBACHATENbHBIE Y BCeH KOMaHAbI CP/L Kypeka.

Cnacu6o.

Bestregards,
Roman Mk
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o Vilfhn, Roman Otnpasaeno: 4t 26.03.2015
Kow:  Teldghy, Evgeny
Ko

Tews:  RE Mocranoska sagat P/} Ha 201507 BOparex i MO - FEBIS ACTisx
| Coosuenne | E]02 ¢axr Boponexckan Tepputopus MocraHoska 3aaa Ha 201507 no SKUxisx ] Cyespena Boponexckan TeppuTopua Mocranoska sagas Ha 201507 xisx
L P rogassie e o SKU My B/ Bl target test, ) cropan. Mocranosea sa4as ka 201507 CE 11.14ax

Esrenuii, R06pbii Aetb.

Mo CpoKam He yeren oTBeTUTL Us-3a nepeesa.
A NPOCMOTPEN POPMY, OHa CHALHO OTAMNAETCA OT MPEABIAYLLEH KOT A BBICKUAN. fl 3aNYTA/ICA, Thi NPOCHLIL MPOBEPUTL KOPPEKTHOCTS UENEi — A HE NOHUMAIO OTHOCHTENIBHO
KaKIX 3Ha4EHMiH? 3TO 4 BapManT TabaMLL Mo MnanMposarmio no P/ Ha 2015 roa 3a 3 mecaua.

- BCe JanHbIE N0 TOPOAAM NaHam CYGOPEHA0B OTAMHAIOTCA OT UMdP KOTOPLIE A BbICKINAN paree (8710w 02 daKT Bopowewmckas Tepputopus  MocTaHosKa 3agay Ha 20150 no
SKU). PaHee 5 OPUEHTMDOBA/CA Ha HIX, T.K. 3aMeUaHM He Guto.

- AGHHBIE 10 CEMBAM HE MOTY MIOCTABUTS T.K. HET haKTa HOABPA N0 Gperaam (panee oueHnBan no cy6Eperaam, ¢ despana no SKU), Bce GOPMYIbI HAUNHAIOT CYMTaTS C STHX
AanHbIx. (C prewku ACTUT He TaveT)

Esreruii, paree Mol MoAPOBHO 0BCYAA/M B MEPENICKE, HTO OLeHKa r0A0BOI 3aAa4u N0 ANCTPMBYLYM BYAET Mo KoHKpeTHBIM SKU, 4To cyB6peam HenpasuabHo (nepenmcka
9.02.15, 8710%), 417 3TOTO 5 NEPEASNLIBAN TA6MLEI TOAOBBIX MIGHOB N0 TOPOAAM U PaSHOCHA N0 Kaxaomy CPLL. B Tekyueit Tabuuie — o SKU HeT, NoABMANCS ONATH
CyB6peHAs! U A0BaBMMCH CembH.

EBrenmii — NOACKaM Kakyio OAHY GOPMY HYKHO MCTIONL30BATS U KaK 8 UTOTE Mbi BYAEM OLieHMBaT AUCTPUGYLMIO? (Be CTB UCMOAb3yioT MOk GOPMY, KOT BbICHIaN MO MTOaM
bespana). ECAM TEYLLYIO — MHE HYMHO GOMbLIE BPEMEHM T.K. A MPOCTABAA0 MNGH PYKAMMU B COOTBETCTBUM C TEPPUTOPUEIL.
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2. KnioyeBble NPUHLMUNBI
«AnsA komaHab SEB»

= Pacnpegenenie OTBETCTBEHHbIX 3a K It «cailT» B
pamkax komaHabl SS

= Peructpauyns oTBETCTBEHHOTO Ha «caiiTe» B 30He
OTBETCTBEHHOCTH

= [leTansHoe usyyeHue «Bpenaar, NOCTOSHHOE BriajeHue
MHopMaLuK C «caiiTa» . OTBETCTBEHHBIN 3a cailT «Bpenaa» —
«akenepT bpenaa B coeli Komange»!

= MpegocTasnexre uHcopmauun o «Caiite» B Buge: lMnaHosoe
exeHeJenbHoe UHthopMUpoBaHue cBoeil KomaHabl — o
HOBOCTSX, KOHKypcax «Caiita». MoaroToBka npeseHTauuit ans
KIUEHTOB, pacchinka UneHam KoMaHzbl, MOMOLLb YreHam
Komanzpl no ucnonb3sosauio «Caiita» (ans yyactus B
KOHKYpCaX, BUKTOPUHAX, BbICTYMNEHUE Ha COOpaHUsix)

= C6op UHopMaLMin OT KOMaHABI MO KOMMYECTBEHHBIM U
KaueCTBEHHbIM MOKa3aTensM |CMOMb30BaHUA MHGOPMaLMi
«BpeHaa» B «nonsx»
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From: Telgfy, Evgeniy
Sent: Wednesday, May 13, 2015 4:24 PM

To: MUK, Roman
Subject: RE: nporto3 13 mas

ONPeAeNt CAMOCTOATENEHO B 3ABMCUMOCTH OT BOIMOKHOCTEH.
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From: MuJjlin, Roman
Sent: Monday, July 06, 201511:04 AM
To: Teley, Evgeniy

Subject: 0GuACHyTE nbHan Myl P N0 AOKABAHON 3ancke OT 25.06.15

Earenwii, 40Gpsii AHs.

BO 8710KEHMM MOR OBBACHUTENEHAA 110 AOKAGAHOM 3AUCKE « O HEUAEBOM HCNONIbI0BAHUM MATEPUANBHBIX UEHHOCTIR» 0T 25.06.15.

Best regards,

‘Roman Mdin.
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3. Y4yacTHUKM NnpoekTa -

PykoBoauTens npoekta — ASM Mm Pomax

OTseTcTBeHHbIE 32 ropoda:
1 ﬂann [Lenuc — Boporex (8 CP, 2 RSS, 1 DWE)

2. M 0B EsreHnin — Benropoa, Ctapsiit Ockon (4 CPL)
0B EBreHni — fluneyk, Eney, TamGos (6 CPL)

BakaHcus — Kypck, Opén (6 CPO)

& e

Bcero; Komanaa 30 cotpygHukos (5 SS, 1 DWE, 24 CP[)
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2. 3azauun -

CTpyKTypupoBaThk cobecejoBaHUs

CoKpaTuTb BpeMsi NPoBeAeHNs MpoLeaypbl
cobecenoBaHus

MoBbICUTL YBEPEHHOCTL SS npu NpoBeAeHW
cobecenoBaHuin

BbibupaTb Nyywux KaHAMAATOB Ha AO/XHOCTL CP
OBecneunTb perynspHbIii KOHTPOsb 3a cobnoaeHneM

cTaHAapToB npoBefeHUs cobeceoBaHUi
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9 ABMUMHHCTPHPOBaHUE
~TIPOBE VTS KOMIABKTALO TIaNOK Cynepeaitaepa ASM | Mo15.0215 | Za
- ChopmmposaTs nanky ASM ¢ pyGpHKETOPOMNOSS npenocrasnn
0 | Nepconan 2
3anonHuTs eakancuio ASS Rypok ASM | M028.0215 | Her,
Heabxomumo
noaTeepxaeH
we KaranaaTa
oTRSM
3anonHuTs akarCio CPI BENTOPOA ASM | 028.0215 | fia, ebixon
16.03
~BoiCTasATE 33434 1 OpraHm308aTs pAGOTY AreHTa Mogkan | 406.0215 | Aa
fI9NaYSUHOTOPrOBAM L,OpE: wea/Ny
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Ha ocHoBaHuu U3/10XKEeHHOTrO, Npowy:

1.

MpeAoCTaBUTL MHE KOMUU AOKYMEHTOB, NOCNYMKMBLIMMU OCHOBHUAMM ANA NMIEHUS 6oHycos coTpyaHUKOB
oTAena npogax ropoaa Kypck, Open.
CoobWwmTh MHe, HackoNbKo 060CHOBaHbI cnoBa ASM P, MylltHa no dakty peweHus PYKOBOACTBA O MoeM
YBO/IbHEHMM, @ TAKIKE HA YEM OHW OCHOBaHbI?
Aatb ouerky aelicteuam ASM P. MyMWiHa no He npefocTaenequio MHe uHgopmaumu KPl u obbvema npoga
Uukna 10 c nocneayiowei ANCKpeAuTaLMell MeHA Kak HauabHIKa o npoaaxam.
p
in 4\/ nnge( B.A.

08, 1. 1¢%
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o i, Roman Ompasneno: MM 14.09.2015 21:1

Kowy: Sk, Evaeniy
Konus:  Telghly, Evaeniy
Tewa: RE: Msuenenne ycnosuii 1oyaa

—voal

}ew, NPONMM MHe NOAPOGHO Kak Thi AoToBapuBanca c Esrenuem Tenelfisim—no pernamenty pabotei Jfenamosa C 6e3 asTo? Bee am nog KoHTpOREM?

Mpowy nepez oTaetamu Yenamosy C, nporosapusats co mHoii o TenedoHy.

Best regards,
Roman MiKin.

Area Sales Manager,
Voronezh Area.
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© 370 CO0BLIEHHE BHIND OTNP3EAEHO € BaXHOCTSIO: BBICOKaA.

o P, Gains
Ko M, Roman

o

fews: FW: no pesynsraram odparo e RSM Tenesroro £ 40615

Ompasneno:

470907201515

Uero-Huby b eMy OTBEUATb W YK WATU CTIOKOMHO B OTNYCK?

Galina Ptefisina

HR Manager

LLC Imperiiofbbacco: - s
ook,

scow, Russia
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OpraHi308aTS B KaXAO MHBECTUPOBAHHON 1 — «0BA3aTeNbHbI
CCOPTVMEHT — CT € SKU TTG - C yKasaHHaiti SKU
KoHTaKTamy CPL

0Gopynosanne Ilikadbi — HM3Koe NOKPLITHE, ShbeKTHEHOE
cnonb3osanme

- MPE/0CTaBNT, AAPECKy IO Pa3HELLEHI0 BCEro MElolLeroca Ha
cinaze obopysosakus

RSS/ASS

105.02.15

- BKTUBHO MPE3eHTOBAT PasHeLIEHHE UHANEWAYANEHOrD
(CaHOAENEHOT0) IVAIEPHOFD 0BOPYACBaHUS —., CAHOCTOATENBHO
pasneuiars

- B KaXJOM OpOAE HaITTV MDOU3EOANTENA HEGEH, COrNaCoBaTE
conHoi

- e 419 KaxAOro ropoa — MK 40% TT OT IOHUBENCA - ©
oBopyosaHen ITG

- & TT & KOTODLIX 10Ka HEBO3HOXHO PA3MECTUTE 060
CTauMoHapHOe 060py0BaHNe - OBAATENHO K pasheienyo -
KaproHHan Kopobkal

- KOHTPOIb 3DDEKTHBHOTD MCONL30BAHIA N0 CTAHAIPTaM
060pya0EaHHA ITG (OTCyTCTEME OOS, OTCYTCTEHE KOHKYPEHTOE,
Hakneliky, uictora)

RSS/ASS

-0 17.10.14

-exepresHo

~ OTUMTATLCA N0 3aMEUAHMAN HCNO/IE30BaRVIA KACCOROTO LKA®Da -
VN Mypaoe (Bopokex)..

- oTUMTaTECA N0 T3 Kaccoeoro wkada (ya. HORQrOPCACKas,
BopoHex).

- nepemecrTe Kaccoewii wiat ¢ JenMHrpascKoil

Ao17.10.14
[028.02.15

TloBTOpUTL NocToAKHyI0 3aaauy — doTo obopyioBanna ITG

RSS/ASS

exepnesHo
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or 114, Roman

Kowr  Movs, Anestasia
Konwm  Teleffy, Evgeny
Tews P yaepxanne Ml PIC anpens

I Cootuienne | |2 sanenenite va yaepxanme FCM Myllhs P04.15.paf
HaCTA, 80 B0MeHUM 3aRBNEHWE. ECTM GyyT SBMEUHAR, HaNMLIM A NepeAenaio.

Cnacu6o

| Bestregards,
Roman Mudlfin.
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7. MnaHupyemble pe3ynbTaTtbl -

o lpodeccnoHanbHbIe 1 CTPYKTYPUPOBaHHbIE
cobecefoBaHusA y Kaxaoro SS

e BbICOKWIA YPOBEHb MPUHMMAEMbIX KaHAMAATOB.

e [po3payHOCTb M KOHTPO/b MpoLeaypbl
cobecenoBaHnsa

o CosfaHuWe MpoyHoi 6asbl Ans HOPMUPOBAHUA KOMaHA,
UX NPOECCUOHANLHOTO POCTa U Pa3BUTUS

e [loBbilweHWe Bcex BU3Hec nokasaTeneil BopoHexckon

 PEpPpUTOPUMN
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Sent: Friday, June 05, 2015
To: Ptayiiina, Galina

Ce: Komigrenko, Victor
Subject: RE: no pesynsTatam oBpaTHovi cansu RSM Teneforo E4.06.15.
Importance: High

7 PM

Fanwsa, A0GpsIA AeHs.

POy paccMOTPeTS MOE 06 patierMe (Hue B Nvceme) K caoemy pykosoauTento Tene}fpmy E.H. KaK CUrHan O HaDYWEHM UM CTaHAAPTOB ITG U «Koexca nosedeHma |mpena|‘>baccu» BUACTH «INCKPHMUHALIN U
npuTecHeHUsy.

/10 8.05.15 # NPeAOCTABI0 AONONHUTENBHYIO MHGOPMALMI C MpUMepamy nincem E.H. Tene)iforo, Bes coBeTaeHHbIX OUEHOK.

Faniiia, & Cansm C CO3aHHBIMA E.H, TenYRiiim yCTOSUAMM A HE MOFY IDOAO/IATS PaGOTaTs. MpOLLl PACCMOTPETS BOIMOKHOCTS YBOMIBHEHMA M0 COFAILIEHHO CTOPOH C BBIAGTOM MHe 10 OK/BA08 C rapaHTHE ¢ Moel
cropose:

- (MYHKT 5 COMnaILIEHWA) — HE PaIALIATS KOHGHARHUMANbHYKO UH(OPMALIO U NEPETS SCe MaTEpUansl U Gaitns 1 T.4.

- He OBPAILATECA HH 8 KaKWE TOCYAGPCTBEHHBIE U COUMANBHBIE OPTaHMaLMMA

- He 3aTParMEaTh TEMy NPUTECHEHMA COTPYAHMKE MO NPUUMHE ETO YYACTHA/PYKOBOACTEA B NPOPCOIO3HOM OPraHM3aLMM

- He BUATS OTPMUATENIBHO Ha KOMIET, NAPTHEPOB, KTMEHTOS.

- OKasaHMA NOMOLLM Gy AywLemY PyKoBOAMTENKD

Mpowy noHMmaHws.

P
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or. Telgy, Evaeniy Ompasnero: M4 020320151
Kowy: MRy, Pavel

Konus: M3, Roman; Mettano, Avtem; Mieno, Aexandsfevrd, Kostansi iy, Oles; Sy, Starsian

Tewa RE Gaxr sbinomenya miawa SO February.Tula Area (0128 02 2015)

MpumuTe Mou nosapasnenialll

Otusnan padotalll

From: Offpv, Pavel

Sent: Monday, March 02, 2015 12:35 PM

To: Telgkhy, Evgeniy

Subject: GakT BbinONHerys Niara SO February_Tula Area (01-28 02 2015)
Importance: High

EBrenuit, A0GpbIit AeHb.

PakT Bhinonkenya SO nnata des 15 ITG no utoram nepozia 01-28.02.2015r GyeT creayiowmm:
Total — haxT BeinonHenus 106% (14545 mio_SUJ <—
D=+~ _ chakT BLInonHeHA 92% o st.)

Was*_ hakT erinonHeia 103% (6,504 mio. st.)
S*1 kT BinonkeHA 108% (1,809 mio. st.)
M~ — chakT ebinonHerya 110% (3,199 mio. st.)

Best regards,
Pavel Ofpv.

Area Sales Manager,
Jula Avea.
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| MPOTOKOJ1COBPAHMS

Copewanne: Tinanosoe Cobpare

flara: 26.01.15

Bpemn: 17.00 - 19.00

Mecro: Opén

Bealywuia: ASM MK Porar

Tpotokon cosewanma ASM MKy Poran

Npucyrcrayrown BarXapes M., [1Xun /I, MoXanon E, OKaxos E., MapKenka V., MyKur P.

NC | TIyRKT NOBECTKN W 3aNAaHWDOBARHbIE ACACTBNA Orsercrs | Cpok o
enmbiit caena

Ho
T Buicokoe snauenne 005 & posHRBITT
= BEICTaBVTE MOBTOPHO L/ CPIL M0 AMRMANEHEIN oCTaTkan SKU — | RSS/ASS | EXeanesno
Sur
= BLICTaBHTS e KOMaHAE — [1EPeBofHON 3aKa3 B Kax oM 111 RSS/ASS | Exeanesro

- B 13 & NPUOpHTET AOMKHEI BKMIOBTLCA SKU C OCTATKaMy HIXe
5 T, SKU 3 criucka KPT 1 LKIMSHIX UHCTDYKLM
- [13 33M0AHATE 110 CTaHABDTY, KOHTDOMPOBATS BhIMONHEHME N3

= KOHTPOMMPOBaTS MepeBOaHLIE 3aKa3si, MCTIONHEHIE, Cyriepsaiep | RSS/ASS | EXeaHesHo
GOpHNDYET 403 OTUET I BLICLINAET €10 Ha CYMIEPEaI3ePoR
Meranosuc.

Kasuiit MoHEAenbHUK SS 3aMpaLLINB3ET MHOOPHaLWO O
BLINo ey 13 Ha NPOWeAWYI0 Hepeno.

= Ha yTpeHHWX COBPaHNAX.- 3Ha/3MPOBaTL [IeTankHuilt ayT M0 | RSS/ASS | eXeAHeBHo
Kax1omy CPJ] — C aHANM30M W BBICTABNEHVEN NOTOUEUHbIX LIENei
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[N S A

sl:b;a:t «106poe genom oMol 6ORbHOM.
Importance: High

Sleaken Fumn-?,

Konneru, aobporo Axs.
«[io6poe genon

¥ oaworo us awwux konner s r.Opén, cnyunnace Gena c 6nuskum venosexom. Mndbopmauns 5o snowenuu. Ox 06paTMACA 33 NOMOWBIO K KONNEram.

Konnern u Apyabs, 8 NepHOA GHHAHCOBOrO KPMSUCE, B NMbLNY BBINONKEHIA CMOKHBIX PABOMUX 3334 U @HEAHEEHOM CYETbI — 8CTb BOIMONKHOCTS 33AYMATBER, 4TO
ASACTEUTENBHO BaXHO ANR KAKAOTD U3 HAC... U ECTB BO3MOKHOCTL cAenaTs «/lobpoe Aeno. MoAAPHTE MOOAOH AEBYLIKE BOSMOMHOCTS WuTh — 310 «/loBpoe Aeno!

Bee AanHbie 50 BnoMeHUM, Bee pewenin sa BAMY.

Best regards,
Roman MRin.
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- cornacosaHue ¢ HOM BOpoHe—NpOrpaMmBl no seinonHerwio | MyMus | 409.0215 | Her otwas
TeKYLIX 1BHOB U TPaGUKE NEpEEBINONHeHNA, 41A 3akpbiTus | /Mapi Hon
0772 3a 4 yeg (Puelin Bopore425 4op) esko nepessinont

o naw,

Tonekonpn
noaTeepKaeH
waro

Meranonvic.
Heobxomma
noMOLERSM.

[P BoinonHeHo
Y CTaHOBATE NpUNMHS| HEQTIRY3R Meranonucom s Ansape | Myiun | [0 9.02.15 | fla, ewicnan,
Tanzep BopoHe 18, kopo6os, Pockeds Benropon s KopoBos. nucoma
(samekm Goinnl)
~ oBecrieuTs 100% Bin0NHEHWE YCTOBAA BCex KAWEHTORKA | Ny | Eweaneswo | fla. Mo

HeabinonHeHH
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1. Uenu

= oBbICUTL NPOdeCCHOHaMBHBIN YPOBEHL NPOBEAESHNS
cobeceaosanus cynepsaiisepamu

» OBecneunTb COOTBETCTBUE KaHAWAATOB TpeBGoBaHUAM
komnaHun ITG (BbicokMii NpodheccOHamNbHbII 1 MMYHOCTHBII
YPOBEHb NMPUHUMAaEMbIX KaHAWAATOB Ha JomkHocTe CPO/MMT)

= ObecneunTb Hanuuue rnonHoi oBpaTHoil CBA3N MO
nposeféHHomy coBeceposanmnio ans pykosogutens N+1 u HR

= Hannune npospauHoli hopMsl KOHTPOMA 3a KauecTBOM
nposefeHus cobecenoBaHuil.
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or. 1), Roman Omnpasneno: M 06.03.2015
Kouy: Teldhy, Evaeniy

Ko

Tewa: RE: cornacomasue nava wepompuri Benrapon

I Caosuese | 102 Gaer Boponexcxan TeppuTopua Mocranoaxa 3342 Ha 201507 no SKUisx

Esrewwi, 0GP aeks

1. 110 KOPPEKTHOCTH PACUETOB. (DL iy GOId Slims O NIGHOE020 NOKDBIMUA 540 HE PABHO 56%....»
BONpOC He TO/16KO 10 Davius: Gold Slims. B noHeaenbHMK 2.03.15 A pasaenwn OBMe uMGPsI N0 BEATOPOACKO TEPPUTOHH HA BEATOPOZ, M Crapsiii OCKOM, T.K. Ha CTpaHmuie Benropo— He usMeHnn
(bopmyny €720 Ha 540. OTIpaBnAn 3Ty Gopmy TeGe 1 Makgapy K 50 STOpHYK BT 03.03.2015 15:37 3ameuaHwii He G5in0. BO 8nOeHw uenpasn opmyny 8 3aknaake Benropoz Ha 540.

2. 3azaua no CronmasbIM.
1 He MOHAN BONIPOC «3GUEM HyXHG 5G0GUT 10 CMOAUYHEIM?PP» Tol BBIEAWN AHHYRO MOSMUNIO B CTIICOK FOA0BLIX UENE 8 HOABPE B PaMKax CyG6pEHA0S ($opmaTa e, 13aknanKa), 8 AHeape no Teoel
3anaue 5 KoHKPETU3MPOEaR SKU MO KaKzKOMy CyBEPeHAY, N0 KaKAOMY FOPOAY, N0 Kaaomy CIIB, N0 Kamaomy CP/L. B NOHEAENBHK 5 Bbicoinian GOpMy C GaKTOM. KOMMEHTApUTA He Goino.

Tak e A1A MeHA HOBR MHGOPMALINR «PaHee Mol Opedentiny HeaKmyansHoC b 3MOo20 MPOdYKMA, N0 APUIUHE e20 denucmuKea.» Co MHOF He 0BCyMaanace.

TIpoLLly B5ICNATS MHAOPMALMIO 110 H3MEHEHUAM OTHOCHTETBHO CTONMMHBIX, A CKOPPEKTUDYIO LS 10 KOMBHE, BHECY SMEHEHNA 8 JOPMY OR0BLIX UENE.

Best regarg
R
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Mocneaytowume peitcteua ASM P. MWHa Al CUMTAIO LieNIeHaNpaBAeHHOM AUCKPeAUTALMEN MEHA KaK HauYa/ibHUKa
no npogaam r. Kypck.

CornacHo nyHKTa 2 pasgena «foctaHoBKa 3apa4» onepaiuoHHoro CraHaapTa oTgena npogax 3a 1-2 AHA ao
Havana umkna ASM AO/KEH NOCTABMTL 3a4a4i WMKNA C LENEBLIMM 3HAYEHUSMI ANA ASS, TO eCTb ANA MEHs.
Yucnosbie sHaueHnn 3agay uukna 10 no o6bemam NpoAaX HenocpeACTBEHHbIM pykoBoguTesiem P. MyBRiHbiM B
OKTAGPe MecALEe MHe NocTaBneHbl He Gbiau.

Takme fo meHs He goseaeHbl KPI OKTAGpA Mecaua (Konusa nucsma npunaraercs).

Csoto 6e3zeATeNIbHOCTb MO NOCTaHOBKE 3ajay no obbemy npogax u KPl uukna 10 ASM P. MyRuH nbitaetca
«NepenoXutb» Ha MeHA. Bo Bpema mMoero oTcyTcTBuA Ha pabovem mecte no npuuuHe 6oneswn (c 23.10.14 no
29.10.14 BK/IOYMTENBHO, MHDOPMALMA NO 60nbHUYHOMY UCTY npunaraetca) P. Myt 29.10.14 roga npubbin &
ropoa Kypck, cobpan Ha coBellaHne NOAUMHEHHbIX MHe CP[l 1 noBen [0 ux cseflenun, 4to s 6Gyay yBodeH u3
KOMMaHUV B CBA3M C TEM, 4TO TaKOe pellieHMe B OTHOWEHUI MEHA NPUHATO PYKOBOACTBOM MO pe3ynbTatam ayauTa
BBINO/IHEHHOTO B CeHTAGPe mecaue. Mocne 3Toro P. MK 3aCTaBUA COTDYAHUKOB HAMMCATs OBBACHUTENbHbIE
3anuUcku, B KOTOpbIX noTpe6osan ot CPJ] ykasats B HWX, 4TO A He A0BeN A0 NOAYMHEHHbIX uenu no KPl u obbvemy
npoaax Ha umkn 10 (Konum 06 bACHUTENbHBIX NpUAaralTcs).
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er0 NpoAacaTh NGEGE—_———— 1 /10y 1/1e curapeTsl komnaki NSRS BLi 10 STOT0 HIKOIAA He

BCTDEYaNHC C BNAAENLLIEN 3TOTD MATaZHHA i 3TO BaLL NePELIi BMaMT K Hewy.

HECKOTILKO COBETOBNEpS/A TN, KaK Bl HaUHETe WIDaTe porte Mepuanaaiisepa. Bo-nepstix, oy
Mepuangaliaepo, BaLLa UerTe POAGETLKak WOXHO GObLUEE KONHECTED CHTAPET KOTaHI GG, HO He
IPOCTO PACNPOCTDEHFT: CHFAPETH, 3 aMATEPECOBTS KTHEHTa B Baleli NpOAYKL, ApYTHAH CIOEZIH, MDOJATL
W8I0 0 TOM, STO GHSHEC C CHITaPETaHI KONTaHI! ‘WENERE” /16T YCrIeluHi. B WOXETe NpOAaTs Enagertsly
MaT3WHA O OZHOWY GOKY KEXA0TD BWAA CHIAPET, W NPAMOXUITL CASNATS 3323 H3 DOMLLE KOTINECTED
CUGDET. Bt OMXH! MOUHHTS, 4T WISA O MPOAEXE CHZDeT - NSRS —3T0 10D3310 DTS, Sel
MpOCTO BONpOC e

Y Bac OyAeT 2 WMHyThl Ha NIOATOTORKY. MTPOAYMaiiTe, NOXaNyiiCra, CrieAyiolite BONPOCH
 uero Bul HauHeTe paaroeop? Kak Bl OYAeTe yOeXAaT: Enaenua NarasHHa nonpoG0BaTL NPOAAEATE AODOTHE
CHTapeTLI? KaK0TD POAa YCTYTH, 1 KaKUE MDOLIDEHHS Bl ey COXETe NEANDXUT? Kakie E03paXeHna MoXeT
VMETL Bnajienely Marasika, 1 Kak Bl Gy/1eTe OTBeuaTE Ha 3TH B03paXeHIA? KakBel nocTyniTe, ecrin
NIOYYECTBYeTe, 4TO B 3TOT pa3 Ba He YAACTCA YTOBOPHTS BNAZeMkLa HarashHa

Ceiiuacy Bac 6yAeT2 WMHYTsI Ha NOATOTOBKY. 3aTem, y Bac GyeT 10 HHYT, 4To0k ySeauT Enagenua
warzaina.

Ponk enagenua uarasima
B EN3AeeL MAra3iHa. Bl TOPIYETe pasHiHi MaPKZMH CHTZDET, HO, B OCHOBHOM, ALLISEHNH, i Balu GHaHeC
WAET B Lenom Hennoxo. HenoAaneky pacnonaraeTcAcynepMapkeT, KoTOPLI TOPTYET PasnuHLIMM MADKaMI
CUTZDET,Ho, & OCHOBHOI, AOPOTMIH, CYMePIARKET Y@ NPHBEK COCTORTN:HX KTHEHTOB. 1 Bl He aHZITe
HWKKOM BLITOb! B TOM, YTOOLI TOPIOEATE HOBLIMU MpKaMW CUTADET, K TOMY € He AeLIeEsIMi.

Bl 4eHs S2HATH M HEMNerYo BCTyMaeTe & Pasfosop. Bl HOXETe NIOKASATE HeTepneHe, sl ToproEsi
npe/CTaBuTeN, BLICTPO He NepeiieT kaeny.

Bbl He 3HaKOMbI Hit C CUTAETaMN KOMNaHMH “Smm . Hil C KOMNaHWeli kaK Takogoil. Ecnn Mepuanpaiisep He
CerixeT HasEanie GESREmanlpC 0111/ MBS Y e DACCHEET 0 KOWNaHIN, CASNANTe B,
4TO He NOHANM, 4TO Peyb WAET O CirapeTax. [onpoCHTe CyBeHNPLI N NOAAPKH, HO He COMALLATeCk pasMewaTs.
PeKnamHLIe MaTepHansi & Maraske, ecnu Mepuanaaiiaep He npuBeJeT A0BOAOE B X NONk3y (NPHENeueHne
COCTORTENLHAIX THEHTO, YBerveKie MDHDLITH, T 1 ). CIDOCHTe, KaKyk Uk Bl AOMXHS CTaBNTLHa
cyenupe

Ecru Mepuaxzaii3ep npe4noxuT KynuTe N0 0AHOMY GrioKy CTApeT KaXA070 EUA], He COMaLUaiiTec NoKyNaTk kX,
GepITe TONLKO Ha PEaTI3aLi. BALLM B03paXEHIR AOTIHE SEYVATL MDHHEPHO T2 X NLiTancA MpoAazaTs
He3HaKOIIe A0POTIE CHTAPETH. OHI1AO CHX NOP TaK 1 MMATCA Y WK Ha NoMke. 32 ACPOMN CHTZpeTaHA
IORYATEN® HIETHe KO e

e T smesancs. ERcmatts v/ i W i S N AOIS SO WA Sl D et ot
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or M, Roman Omnpasnerio: Fln 27.04.20151
Koy, Telgy, Evoeniy

Ko KeiY, Ocg
Tewa: RE o wroraw wmiara & MO 06.04.15

Esrewuli, 40Bpui AHs.
EBTeHYA, y MEHA 33MUCaHbI 334aUH, MO KOTOPbIM CPOK Bbin A0 KOHWA 17 Heenu:

1. M0 6AOKMPYIOLIMM KOHTDAKTaM (BbICNAN MHGOPMALWEQ ONETY, HECKONIBKO Pa3 C HMN CO3BAHMBANUCH, KopPeKTUpoRanu Aevicraus)
2. 0 ocTaTKam Tawaepa (spicnan TeGe wa 17 venene) V'
3. NPe/IOKeHMA N0 aKUMAM (Bbicnan Onery Ha 17 vesene) W

- PULL Nporpami, HANPEEAEHHbIE Ha pasuTIe O6beMOs Nponas (8 T.u. YUH-bi):
- Mo nporpamman 21 YVHOS — & IDOFOBaPUEAJ Ha MUTUHTe, UT0 OTTTPOBUK BA/EHCHA C HAYANA FOAA UMEET UHPOPMALIMIO O HaLIEM e TIOKEHUM YUACTEOBATS B TEHAEPAX, OCHOBHbIE 3akynkA YUH Zenaior 40
KOHUa 013 1 OCTATOK Ha Havano. TP A6/ B03MOKHOCTH YUACTE0BATS 8 TeH/EPE — OH ByeT NpeanaraTs MaKcim 25 (T.K. 370 HauBO/ee BbiroaHsIfi NPOAYKT KOTOPbIA MIOAXOAMT NOA WX TpeGoBaHNs)

- Ha 17 Hejene AOTOBOPMAMCS C ONIETOM W yike MCONb3yem K30 1A POBEASHUA OBBEMHOM BXLIMM B POSHUE OT 25 670K08 — 500 p (pakiee Gbino ToMbKO 1 KOG — 1000 py6).

- MIpOrpaMMbi MO CTUMY AN COBCTEE HHBIX NPOAAN, MIOCPE/ACTBOM MOTHEBLIMY MPO/ABLIOS - A COFIACOBAN C ONIETOM BOSMOMHOCTE NPOBE/EHAA BKUMM KCOTIACOBAHHBIE BU3NTBI C KapTaMM KTene 2, T.4. 3T0 npocs6a
60MBLLIOTO KONWNECTE NPOAABUOS, YiKe PeanM30sanH, A Ha NPOLINON Hedene Passés KapTsl & Benropoa, KypCK, nepeaant s Opén. Mcnonssyem s BopoHese. Mo /Mneuxy u TamGosy — nocne nosHoro oTueTa
Ckakosa E 0 npownomy nepuoay. [0F0BOPUANCE 1 yie UCnoAb3yen KIO 477 POBEAeHAA 06BEMHOT akun oT 25 6rokos — 500 p (paree 6510 TonbKO 1 K0po6 — 1000 py6).

- Cash&.Carry (Fpagmky NOCeLLeHNIi M PACHETS! UHBECTALIT) - A Mbi OBCYKIANM BOSMOKHOCTS Bbie3na CPJL Ha TEPPUTOHH Cash&CArTy U HEOGXOMMMOCTS 0BOCHOBAHNR Nepe Bbie3namy. Ha anpens, maii
HET BOSMOKHOCTH TaKWX B5IE3008 T.K. NPEAb HE YCMIEB3EM CI/IETS NIOKPBITUE, COOTEETCTBEHHO BBINOHTS UE s 110 MApWIPYTHOT AVCTDMBYLIMM +60MIbLIOR KONUHECTEO SDEMEHN Ha YCTaHOBKY 060pyYA0BaHHA. B Mae
npasAHMKM. MIOE MDEIOeHME — UCIOIb30BATS BPEMS COMACOBHHBIX BUSATOB.

Bestregards,
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From: Telg¥y, Evgeniy

Sent: Wednesday, February 04, 2015 10:56 AM

To:

n, Roman

Subject: RE: MposaxH 1o BopoHEXCKoli TeppuTopwn Sikeaps 2015

POMH, CIaCUGO 33 TPEAIOCTABAEHHBIE KOMMEHTAPHH, 1 B TOXE BDEMS, OCTAETCA HEPACKPBITSIMMA MHOTO BOTIDOCOS { KpaCHsIM 8 Tene nucoma).

Takie, HET KOMMEHTSPUES 110 NOKPBITHIO, KOTOPOE HILKE 3aMNAHNPOBaHHOTO 180 Ha OAHOTO CPL....

GROUPEYZ

GROUPBY3

GB3VISITS

GB3VISTEDACCOUNTS

Br v Michail - 171RSS001 -
RUVIMAB

De_, _sa Yula-
174RSR002 -
RUVIYSD
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Koi v Yuriy -
171RSR004 -
i rhar

p—
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BHegpeHue GaHKoOB NpoBeaeHus
COGECEAOBaHMH Ha OONXHOCTb
«CP0»

AnBaps 2015 ASM M Powman
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From: Ma¥arov, Konstantin

Sent: Tuesday, February 03, 2015 2:42 PM
To: Mulign, Roman

y, Evgeniy

1 target test.

Subje
Importance: High

Poman, R06pbiii Aerb!
B pamKkax TECTUPOBaHHA MOHWTOPUHTA TPareTos 8 cucteme Bl npoLuy 3amoHmTs Tabauuy no 06pasiy B0 B10eHUM. HeOBXOAMMO yKa3aTh r0A0BOM TAPTET M0 CKIO N0 KAKAOMY
CP/ & KamaoM ropoze.
Ay 3anonHenHyio Tabauuy 8 noxeaensHuk 09.02.15 B Nepsoii NofoBuHe AHA.
3apanee cnacuto!
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From: KisjfQv, Oleg
Sent: Tuesday, June 02, 2015 10:17 AM
To: M, Roman

ce Teldjty, Evgeniy
subject: RE: Pacumpenve reorpagun Da " FUP.

Poma,

[ VCKAIONE HIR HE IOMOHHMMAHIR, MHTEPECYIOLIE BONOCH! G5ifo Gbl MyuiLle AADECOBATS MHE U EBFEHIIO, .. M3yUeHME MH$OPMALUM ADECOBIHHOT MHBIM AZDECATaM GE3YCAOBHO MOKET 3aNyTaTs U B8eCTH 8
3abnyxaerme.

1nA 06utero nowumakmA:
177 3anycKa Dar~ - UP PYKOBOACTEYEMCA WHCTYKUMAMM EbICTaHHBIMM & B1ae LIV, B4epa G5ina BbiCNaHa A0ONHHTEEHAR UHPOPMALIMA N0 JAHHOMY BONPOCY OT MeHs: 3anyck Dav’~"" UP,
IPOMCKOAHT 110 Bei POCCHN M B0 BCEX FOPO/AX — MOCTPORKWE AUCTPHBYLIA HAUMHACN 11O MEPE MOCTYNAEHWA NPOAYKTa!
T €CTb KaK TONBKO NPOAYKT MOCTYITWT, TO C A3HHOTO MOMEHTA M HEOBXOZMMO HaUMHATS NIOCTPOEHME ANCTPHBYLMN! BO Bcex ropogax!
370 4TO KCAETCA NYHKTOB 21 3.

OTHOCHTE/I5HO 1 nyHKTa. TaK e PO PYKOBOACTEOEATECA MPOLINOH PEKOMEHAAUME : LIEHTPANMIOB3HO MHGOPMALIMA SLOMKHA GLINA BLICLINGTLCA HA GWIMA/I, NPOCLGA OPTaHU3OBATH peleHme
[ABHHOTO BONPOCA Ha PETHOHANEHOM YPOBHE. B CTYUaE BOSHUKHOBEHWA CROMKHOCTEA IPOCH0a CUIHANMIUOBAT. ECTY Tol OGHADY AT, UTO MHGOPMALMA 210 CHX NOP HE NOCTYMARG, TO POy
NIOZOKAATS SUIE 1-2 HEARAH, T.K. HE HCKIOUEHA BAEPHKE.

T0M-Ta, HE3aME AnNTE NbHO OBPAILEIACH B CTy|aR BO3HMKHOBEHA BOMPOCOS.

T —
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or. M in, Roman Ormpasneno:  Br02.06.2015

Kowp Ky, leg
Ko Ty, Evgeny
Tews:  REPacumpenne reorpsu Davi < UP.

Onter— @  5ce MOR A€HCTERA HATPABTERE! - HMERHO [T CHCKTIOTEHH HeOMORMMAHIE), CM TIOCTET0BATENBEOCTS!

- mpu oy <eRHE, % 3471a8AT TeGe BOmpOcEr o ITH 70 TOPOTAM H CPOKAM MOCTYTITesHS TOBAPA (moMy<T HEGO June 01, 201510:06 AM — «Bce ropoza »)

- % sanpocaT y Maxaposa K — BHECTH B THCT ay/AHTA 10 ECe cBom roponas (KoscTasTas caenar)

- (IO Mepe MOCTYIUTe mA IPOAYKTA. » - 3TO MOX OGFSARHOCTS BHIACHHTS CPOKH TIOCTYIUTERHS, O0BEMSL, HATHYHe HE}OPMAIHH X 32K2308 110 KAKIOMY GETHATY (1 3T0 CenaT, Tepes pmmatss Meranomse &
Pomara IIp-—1)

- pe3yETaT % CooBmHT TeGe 1 ESTEHHIO - C HOTHOH YBEDERHOCTERO, 9TO 372 HEOPMAIHE HOMOKET (HCKTIOTeHAR HeTOTORMMAHHE) O CPOKAM JATIYCKA H OCOGEHHO, KOTTA C MEHE BATHYT CTPAITHEATS
OOBACHEHHS O HATHYHH TOBAPA HA CKTATaX & yKA3amHE: & [TV MepHOT 3aTIyCKa  9T0 5 1T STOTO CETaT

Mte KaeTCs — 370 OGEITHEe (YHKINH MeHe/TKepa H IPAMOTHAR TOCTEI0BATEEHOCTS & PAMKAX CTATAPTOB KOMMYHHKAM. 1 GEI CKAZaT HATO CTAEHTS & mpiep®

‘ECTH eCT5 KOHKDETHSIE 3aMeTaHNR — IPOCTO HATHIH 710 He Tax. © Bce HCTpamy Ge3 05CyKIermH

Bestregards,
Roman Muin.
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From: Mujn, Roman

Sent: Wednesday, May 13, 2015 3:33 PM
To: Teldfy, Evgeniy

Subject: RE: npor+os 13 mas

Esrenuii
T1aH MeponPUATMiA NoAFOTOB O,

Tnak 1o SO — NPowIY MHE MOMOUL U BLICAATH UAPPY MO MHE, i PACKWAAKD N0 TEPPUTOPMM. fl HE CYMTAK0 HTO YBEMUEHWE NNaHA MOB/MAET Ha PEsy/IbTaT.

Best regards,
Roman Min

Area Sales Manager,
Voronezh Area.
Imperiad@bacco  _
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KnioyeBble NpUHLMNbI
«Ona KnueHntoB ITG»

1. MNpopasate uHcopmauuto ¢ «Cair 1
2. Wcnonb3sosats CTAHOPT npesextaunv @99

- B npouecce Busuta ¢ Toprosyto TOUKY:

1
2

BbiABAAEM NOTPEBHOCTU KNMEHTa (€10 KpYT UHTEPeCOs B KM3HY)

Vcnonbayem Textmky «BopoHky BoMpocos» (KOHKpeTHaMpyem,
NOHMMaEM KaKO# KOHKPETHO «CaiiT» 601ee NOAXOAALMIA)

MpesenTyem «caifToin o cranaapty «Caolicrso + Boiroga»

OpueHTMpyemca Ha Lienb NpeseHTaLyK «caiiTos» - Customer.
engagement/Customer advocate (noBbileHne NOANbHOCTH,
MHGOPMNPOBAHME KAMEHTOB)

3aKpbiBaeM CAE/IKY — MPeAOCTABAAEM aAPEC «CaiiTan, MHGOpMaLUIo
KaK PervCTPHPOBATHCA 1 AOTOBAPUBAEMCA B CNIEAYIOLMIA BUSHT
BMECTE 0BCYANT UHGOPMALMIO C «CaliTan.
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«HEpRbiiD> TaGauHBL PIHOK 2015 — Yépmbiii Kodehr -

MHOTO KO®E KO®E KO®E

Hanoaaam KO®DE cogep:rannem!
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CopepxaHue '

1. Uenu npoekta

2. Knioyesble NpUHLMNbI

3. YYacTHUKW W OTBETCTBEHHbIe
4. TallMVHr NpoBeAeHUs NpoekTa
5. ®opMbi KOHTpONA
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or: Mpin, Roman Ornpasaero; 4T 09.07.2015 1;

kowy  praffns, Galra

Konnm:  Komgfenko, Victor

Tewa RE: 0 pesynsratan o6paTwol consm RSM Tenchforo E4.06.15
Tanwia, A0GpsI AeHs.

A He Moy OT Bac 0GPATHOH CaASH 1O MMM OBPALLEHIAM B TeUE HNH MeCAL.

T3, A SbikyKaeH OGPATUTLCH 33 NOMOWLSKO O 3AUMITE TPYA0SbIX U TPEKIBHCKX TIDAS 8 FOCYAAPCTBEHHBIE OPTaHI, T.K. B TEKYILIK YCTOBUAX HE MOTY MOTHOLEHHO PABOTaTs. TaK e BAMAOT CROKN MOAaHM
BokymeHTOs:

Ha 30 Heene 5 noziato wano6y/saneneHuA o HADYWIEHAN Npas paGoTHYKE:
- 8 «TOCYBPCTBEHHYIO MHCNEKLYIO TPYAA 8 .MocKBe»
- & Taepcxyto Mexpaliokkyio npokyparypy LIAO ropoza Mocssl - N0 MECTY pervcTpaumh uMMnepMa}l*ﬁawu Tpoama u MapKeThHr

OTAenEHO, 3aREneHHe Ha UMA HauansHMKa OTAENA BHYTDeHHMX Aen Teepckoro paliona (™ k. 7, e ), 0 PHBAENEHMM K OTBETCTBEHHOCTH AOMKHOCTHORO nHua Tenefjioro E.H. B canau o

IPUSHaKaMY HapyIteri Ipas, CEOGOR I S3KOMHB: 107 epecos Henosexa 1 ppaxgiaaia o cratema VK P& 136 w1, 120 w1

Mocne oBbexTUBHOTO pasoMpaTeNbCTaa, A CMOry PAGOTATS CMIOKOTHO 1 3¢exTuaHo.

Fanuia, Moé npeanoxeHye oT June 05, 2015 5:17 PM aKTYansHO A0 KOHL CneAyiowledi Henenv.

Byay npuaHaTenen 3a 06paTHyio cansb.

Best regards,
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From: JMelamov, Stepan “Creayouee | 2Mocneavee
Sent: Monday, September 14, 2015 7:53 P

To: skapv, Evgeniy <
Ce: Mulin, Roman <= e
Subject: Mamenenve yenoanii Tpyaa

>; Teleiy, Evgeniy

JKeHA! B CaASM C HSMEHEHYEM YCTOBMIA TDYAS, NPOLLY NOAPOGHO AATS MHGOPMALIO O BBIMO/THEHMM MHOK MOWX LIMKAMUHBIX M TOA08bIX 3334 .KaK BY ST BbifNALETS PACCTaHOBKE 0GOpYA0BaHUA? MHe 060pyA0BaHHE
HOCHTS Ha ceGe? A pasmelienvie 0GOpYA08aHAR EXOAUT 8 peMyio! COOTBETCTBEHHO A IPEMUIO HE CMOTY NoNYUUTS !
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in, Roman
jay, February 03, 2015 4:38 PM

rov, Konstantin
Cc: Telgy, Evgeniy
Subject: RE: BI target test.

Kowcranw, npuer.

K noHe e sHuUKY B ykasaHHOM Gopmare He cmory.  Tpowy cpok 4o 16.02

Best regards,
Roman Mukdin.
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or. in, Roman Ompasneno:  Cp16.09.2015 11;
Kowp Tl Evoeniy; Sy, Evgeniy
Ko

Tewa: RE: Hosoe Jansnenie Ha oTyck.

EBreHwit, 1o KommyHvkauy ¢ Ylenamossim C.
HanaauTs Wn yopAACHMTL KOMMYHMKALWIO € AaHHbIM CPJl — Ceifuac oueHb He NPOCTo. l N1can Tefe CBOM OMaceHus Ha NPOLINOH HeAeNe U NPOCA NOAKNK0UMTL HR.
Ceroans uHpopmaus ot Eerenma Ckajioea, 4To CTenaH 06paTunca & «Tpy/A0BYI0 MHCNEKUMIo» 1 EBrexmio CkaliQBy 3B0HWN NpeACTaBUTEND N0 BONPOCY OTNYCKa.

MHE KaXETCA — Ham He CTOT WATH 110 TyTH OTPaHUYEHHiA, a CPOKYCUPOBATHCA HA KOHTPONIE PaBOTHI CTeNaHa M COCTaBeHHiA A0KYMEHTOB 10 CTaHAApTaM.

Best regards,
Roman Mulin.
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N2 [ MlyHKT NOBECTKM W 3aNNaHMPOBAHHbIE ALHCTBUA Orsercre | Cpok uro
eHHbIA caena
Ho
W BbIXOAe WX TT. 55 - NpoBeprieT Ha CobpaHmmx,
BbiCTaBNsAET Heny Ha ocHOBaHUU doTO!
TOTOBNTH aKTyanbHbIA OTHET «obopyAoBaHAe 40%6» RSS/ASS | Kanaei
Mcnonbzosath An nocranoskm ueneii KoMaHe u Kontpons noHeensHik
2 Pabora c koMangamn
06eCneuNTE CB0EEDENEHHOE NHBOPHPOREHINE KOMAH RSS/ASS | exegnesro
IPORENATH HANMYUE UHBORNALMY — Len (KPL, LMKIWIECKE, | RSS/ASS | exeaHesHo
LM IPOTAKONIOR, MHAMBUAYATIbHAIS 324341 ASM), CTAHAAPTA,.
ALY, (DOEKTb, CTPATEVA, HORACTY KOMMAHIM = HA.CONRAHUAX.
06eCneuTs BLICOKYIO TPYAOBYIO AMCLIMMIMHY UEPE3 EXelHesHLIA | RES/ASS | eXeaHeBHo
KOHTDOE 1 0BpaTHYIO CBA3t.
5. Tonesbie akmeHocM_SS RSS/ASS | exeanesro
- nposoauTs [10 & pankax nnana Monessix AKTVEHOCTEN — o ya
~ K3X1aA AKTMBHOCTE JOMXHa BBk BHecena & 3ube. ~ o dam
~N0CAE KaXAOT0 AYAMT COCTAB/IATE NPOTOKOA, OGCYXARTE M o dakTy
nognvceieaTs ¢ CPA/MIT Uenvt SMART Mo kaxaoii TT Ha
pazevve.
CkaHbl NPOTOKONIOB BbICHUTATS C NaHOM MA. RSS/ASS | Kaxaei
nonegensHc
6. ExceHepenbHan oTugTHOCTS RSS/ASS | exearesro
~ AT 3aMO/IHEHWA OTUETa MCTIONE30BaTE CROAHAIE AZHHEIR M3
oTuéTos Ackur
- OT4ETEI NpeAOCTaBNATE A0 15.00 KaX LI NOHEASTEHIK
7. BbiTh NDUMEDOM B BHINOAHEHMM CTAHAADTOR 1TG - AnA RSS/ASS | exeanesro

cBomMX KoMaHA.

BCe 7 (ceMb) NYHKTOB MPOTOKONE OBCYXASHS! COBMECTHO, CORBPXEHYE 1 CPOKI HHE MOHATHS

Ass/Rss| Jropoa Pocrince.

pata

/
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5. ®opMbl KOHTpONS

- Mpe3eHTaLumM OTBETCTBEHHbIX 3@ «CalT»
- Yuactvie ASM B cobpaHnsax KomaHa

- ObpaTHasa cBA3b OT KOMaHb! ——
- ObpaTHas cBas3b U3 TT (ayaut TT)

- ObpaTHasa cBa3b OT camoi KOMaHﬂ,b‘
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From: Teleily, Evgeniy

Sent: Wednesday, May 13, 2015 3:39 AM

To: Y romon

Subject: RE: oTurl no pesynsTaTam anpenn

Powar,

KaKite Uil CPbIEa SbINOTHE IR NaHOBOrO 3a4aHvA anpena?
Boinonenwe Ha yposHe 38,7% c ocrasakwem 0,776 k. 776 kopo6os).

CerogyA A0 KOHUB A7 KAy IOADOGHBIX KOMMEHTAPHES 10 AHHOMY BOPOCY C ASTANNSALMEH 20 Guana.

Earenuin
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2. KnroyeBble NpuHUUbI -
3Hanun GpeHaos,

cTanaapros, HosocTeily
aKcnepTLl npoaykral Jina

YaeperHocts & cebe! (IIGEENAN
BhinonHeH)
Lenei ¥es
Bosnevex 2015,
s B YCNOBIAX
€TENHOIO
Venonsaosanme (e
MHAMBUAYaNEHBIX
HTepecos

COTpyAHHKOB, OBMeH
onLiTom, nocTosHHoe
3naHme Hosocredi,
nossiwetme
morueaLm!

3HaHme U uHTEpEC K NpoAYKTY
W9, Vhcho Ha coBpanmsx, MHeho

AoCKa, MHAMBKAYANEHO NPK

COMNacoBaHHEIX BUINTAX
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Tlomygareiem MaTepHATHHBIX UCHROCTEH, 1A MOCIEAYIONIeH NEPEAATH UeTEBbIM aIpecaTam,
cran Jxanos Maxciy Bramniposis. Veranosnen ar, o Emron P.3. 1 ILIMux
O.B. Ipe1HasHaseHHEIX HOZAPKOD He HOTy<HTH

Tpunaraio:
Tickvenroe noxTaepsenne ot Exnropkas P.3. i LI O.B.
Tlonamsas samcka ot Kicgheg O.A.

OGwscarensiyio samicky ot iixaiosa M.B.

TMpomy Yupasasiomero no nponexam Myjkisa Povana Hitkonaesnua 1aTh HChMeHHbE
OGBACHEHIA TPON3OMEITEro.
o

PernonaTsrbrii MenevKep Mo npoakam Teneferit EH. 062015

Osnakowen, Vnpasmountit no npon@kast r. Bopone Myds P.H. _ 1
Sy 7%
. ra
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KoMmmeTeHIHH H COOTBETCTBYIIIHE BOMPOCHI B popme «PHHATbHOE
HHTEPBBIOY

Hcmob3yeM OTBETBI IO GIAHKY, KOTOPbIE COOTBETCTBYIOT
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- Harwie pe3ynbTaToB 1 AOCTVEHMIn ——(BOpOCki 2)
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or Telcgby, Evgeniy
Koy Vi, Roman

Kors:

Tewa: RE: GAKT SHIMONHEHA 7aHa GEBpan BOPOHEXCKAA TEPPHTOpMS, OTTHETH

PomaH,

Pariee, 33124y N0 AUCTOMGY LN MaKCUM 25, Mbi OTIDE/IENANA TONBKO 110 TODO/BM C BO3MOMHOCTEIO MOHUTODUHIE. .
B Op/ie MOMET GoiTe 1 350 TOUEK C AUCTHGYLMER, HO O HUX HUKTO He 3HaeT.

Eareuii

From: MYjn, Roman

Sent: Mopday, March 02, 2015 5:46 PM

e

eledfry, Evgenty

‘Subject: GaKT BbnONHexIA NaKa deBpans BOPOHEKCKAR TEPPUTOPYS, OTTETH

Esrewwi, 206POT0 A7

11 A7 €@ BINONHEHAA HE XBaTUAO 35TOPTOBbIX TOUEK.....

BO BAOMEHAN OTYETB 110 NPOAZKEM 1 KPI.

akr BbINONHeHMA Nnasa 10 SO despans:

%

Nnan_| ¢akm | ewinonwenus
Total 45751 46992 | 102.7%
DA~ FAMILY 1218 | 0,871 71,5%

W——FAMI Y

S G

T Fty

prie

Omnpasaena:

Mk 02.03.2015 1
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From MMn, Roman

Sent: Sunday, June 07, 2015 9:33 PM

To: PtaMina, Galina

Ce: Komjarenko, Victor

Subject: RE: no pesystatam 06patHoVi ceasu RSM Tenglitioro E 4.06.15.

Bo B/10MeHUM 4 HanpasneHua A uayserw (9,10,11,12).

Mpowy 06paTHTS BHMMAHHE, B Nankax B $aii/ie KOMMEHTaPHI — NPOMHCAN MOCAIEAOBATENBHOCTS COBLITHH, 6e3 OLieHOK.

Ta/MHa, HaAeIoCh Ha OBBEKTUBHOE PasBUPATENLCTBO U MONOMUTENbHBIN OTBET Ha MOE NPEANONEHMe. fl MPEAOCTABHA MPUMEDSI TOMBKO BaKTbL.

VBepato, HTO HE CMOTPA Ha CHTYALIMIO fl YBAMMTENIbHO OTHOLLYCH U K PYKOBOATENO 1 Kk KoMNakMu. fl 04eHb XOuy HE AOMYCTUTS SMOLYM, AMHHBIX MHEHM 1 yifTh C

AOCTOMHCTBOM.

Mtie 6yaer komboprHeit nony-aTs 06paTHyio CaAsb 8 MucbMax. Cnacubo.

Best regards,
Roman MM
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