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В сознании многих со-
трудников компания 
«Деливери» давно 

уже стала олицетворением идеаль-
ного места работы. Компания дает 
своим работникам все,  что необхо-
димо для как продуктивной рабо-
ты, так и личностного роста — пре-
красные условия труда, лояльное 
руководство, возможность обучать-
ся, принимать участие в различных 
интересных проектах и жизни ком-
пании. Конечно, всегда есть те, кто 
чем-то не доволен, но лично я с уве-
ренностью могу сказать, что компа-
ния развивается и каждый шаг ее на-
правлен только вперед. Ведь для это-
го  у нас есть не только прекрасные 
условия, но и команда из отличных 
специалистов и настоящих мастеров 
своего дела. Я имею полное право 
так рассуждать, так как я застал и не-
легкие времена в жизни компании. 
Те времена, когда «Деливери» толь-
ко становилась на ноги. Как раз пер-
вые маршруты были в киевском на-
правлении, а я нынче руковожу этим 
регионом. Но обо всем по порядку.

Меня зовут Самсонов Алек-
сей Викторович, в далеком 1984 
году, когда я был 10-летним маль-
чишкой, я любил играть в казака-
разбойника с детворой во дворе и 
гонять мяч на футбольном поле. 
Как и все, ходил в школу. С меда-
лью как-то не сложилось, но я не 
расстраивался — был стабильным 
хорошистом. В общем, некая со-
знательность и ответственность во 
мне была всегда, так что в углу по 
поводу плохих оценок или поведе-
ния стоять как-то не приходилось. 
Помню, как ночью перед сном 
представлял, каким буду, когда вы-
расту. Видел себя высоким, строй-
ным и с шикарной шевелюрой. 
Как видите, почти все сбылось. 
А если серьезно, то, не смотря на 
распространенное мнение, что все 
мальчишки хотят быть космонав-
тами или милиционерами, я меч-
тал о другой профессии. С детства 
у меня была тяга к автомобилям, и 
я твердо решил, что моя профессия 
будет связана с транспортом. 

К слову, моя первая рабо-

та как нельзя тесно была связана с 
транспортом. Перед поступлени-
ем в академию я работал в Донец-
ком автобусном парке – был автос-
лесарем. Я с удовольствием копался 
в запчастях автобусов, и еще больше 
убеждался в том, что выбрал себе за-
нятие по душе. Потом была акаде-
мия. Учился в строительной акаде-
мии, а по специальности я инженер. 
Во время учебы я работал в том же 
автопарке. На этот раз водителем. 
Так что нелегкую долю работни-
ка общественного транспорта я ис-
пытал, как говорится, на себе. Мно-
го чего почерпнул именно из этой 
сферы. В первую очередь, стрессоу-
стойчивость, умение найти подход к 
любому человеку, умение находить 
выход из нестандартных ситуаций. 
Впрочем, не смотря на работу в об-
щественном транспорте, инженер-
ное образование мне тоже пригоди-
лось в жизни — я работал над эко-
номической частью проекта строи-
тельства Донецкого торгового цен-
тра «Золотое кольцо». 

Однажды, еще будучи водите-
лем, я возил работников «Деливери» 
на корпоративный праздник Нового 
года. Тогда директор компании Ко-
стюшко Константин Владимирович 
предложил мне перейти работать 
в компанию, и я с удовольствием 

с головой ушел в новое 
для себя дело. Конечно, 
пришел я вовсе не на 
должность регионального 
директора, а принят был 
менеджером по логисти-
ке, на работу по заборам и 
доставке грузов по городу. 
Потом компания начала 
активно развиваться, и со 
временем я был назначен 
региональным директо-
ром Центрального реги-
она, а уж потом перешел 
на Киевский регион. За 
это время я открыл боль-
ше 20 складов. Особен-
но горжусь такими, как 
Харьков-1, где я занимал-
ся набором людей, и те-
перешний управляющий 
— Тулянкин Дмитрий 
Валентинович — также 

был принят на работу при моем не-
посредственном участии, а также 
Днепропетровск-2, Коцюбинское, 
многие Киевские склады. 

Не совру, если скажу, что 
свою работу я искренне люблю, 
хоть она и нелегкая. Вообще Ки-
евский регион сам по себе требу-
ет большой ответственности. Ведь 
Киев — это столица, это наличие 
всех компаний-конкурентов, это 
большой рынок потребителей и 
это серьезная доля оборота «Де-
ливери». В свое время я не побо-
ялся взять ответственность за этот 
регион, и совершенно не жалею об 
этом своем выборе. Форс-мажоры 
и прочие неприятные ситуации я 
научился решать с минимальным 
ущербом для компании, но это в 
свое время стоило мне не одной 
седой пряди волос. Зато сейчас я 
знаю, что мне все по плечу.

Как уже говорил, в Киеве 
особенно большая конкуренция. Но 
благодаря хорошему коллективу, 
расположению складов и постоян-
ному контролю нам удается выпол-
нять планы и быть в лидерах сре-
ди других компаний-перевозчиков. 
Подбирая персонал, я часто руко-
водствуюсь интуицией, хотя, конеч-
но, стараюсь принимать на работу 

добросовестных, трудолюбивых и 
целеустремленных людей. Считаю, 
что нынешняя молодежь очень та-
лантливая, поэтому я приглашаю 
на работу не только опытных и за-
каленных работников. В свою оче-
редь, надеюсь, что меня считают 
требовательным, но справедливым 
руководителем.

На 2012 год я возлагаю боль-
шие надежды. В планах открыть 
еще склады и уделить особое вни-
мание организации заборов и до-
ставок по Киеву, развить Киевский 
офис до полноценного представи-
тельства администрации компании.

Однако хочу заметить, что 
моя жизнь состоит не только из ра-
бочих будней. Говорят, мужчина за 
свою жизнь должен построить дом, 
посадить дерево и вырастить сына. 
Думаю, у меня уже все сложилось 
в жизни и с работой, и с семьей, и 
с детьми. Совсем недавно у меня 
родилась дочь, и я стал молодым 
папой. Скажу правду, моя жизнь 
кардинально изменилась с момента 
рождения ребенка. Теперь на мне 
лежит двойная ответственность: я 
стараюсь уделять больше времени 
семье, но и о работе, конечно, не за-
бываю, ведь это тоже неотъемлемая 
часть моей жизни. В выходные дни 
предпочитаю копаться в автомоби-
лях, которые остались моим люби-
мым увлечением. 

Как бы там ни было, «Дели-
вери» играет большую роль в моей 
жизни, благодаря этой компании я 
могу сочетать свое увлечение с рабо-
той. Как следствие, я стараюсь мак-
симально выложиться для пользы 
любимого дела. Люблю свою ком-
панию за все, что я получил в ней: 
большие перспективы, интересные 
проекты, разнообразие в работе. А в 
особенности – за драйв, стабильное 
развитие и постоянные новые вызо-
вы. И мой всем совет: «Старайтесь 
и делайте все для того, чтобы ваше 
хобби стало вашей работой — это 
результат моего жизненного опыта 
и формула моего успеха».

Пользуясь случаем, хочу по-
здравить милых дам с Восьмым мар-
та. Будьте  всегда любимы, счастли-
вы и почаще улыбайтесь!

Региональный директор 
Киевского региона

Самсонов А. В.

ВСЕ ДОРОГИ ВЕДУТ В КИЕВ
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Ни для кого не се-
крет, что практи-
чески на каждом 

крупном предприятии имеется 
подразделение — Служба без-
опасности (СБ). ООО «Деливе-
ри» не является исключением 
и у нас также есть такая служ-
ба. В прошлом году мы начали 
реформирование структуры 
и состава СБ, пересмотрели 
вопросы размещения сотруд-
ников, зоны ответственности, 
подотчетность и подконтроль-
ность складов и ряд других во-
просов. В последнее время, как 
со стороны сотрудников, так и 
со стороны клиентов, стало по-
являться много вопросов, каса-
ющихся Службы безопасности. 
В этой статье я постараюсь не 
только ответить на все ваши 
вопросы, но и рассказать, в чем 
именно состоит работа Службы 
безопасности нашей компании. 

Служба безопасности 
ООО «Деливери» — само-
стоятельное структурное под-
разделение, подчиняется не-
посредственно генеральному 
директору и подконтрольно 
учредителям компании. Службу 
безопасности возглавляет – Не-
рознак Александр Дмитриевич. 
В настоящее время в состав СБ 
входит 10 человек: 5 сотрудни-
ков в центральном офисе и 5 че-
ловек размещаются на складах 
предприятия. Практически все 
специалисты СБ имеют опыт 
и стаж работы в правоохрани-
тельных органах, и этот опыт 
очень помогает в расследова-
нии происшествий и разреше-
нии проблем, возникающих в 
компании. В центральном офи-
се каждый специалист СБ ведет 
работу по конкретному направ-
лению и контролирует работу 
сотрудников компании на скла-
дах по вопросам, относящим-
ся к зоне их ответственности. 
Так, например, начальник СБ 
— Нерознак А.Д., кроме обще-
го руководства подразделением, 
проводит служебные расследо-
вания по вопросам, связанным 
с повреждениями грузов, спе-
циалист СБ — Римарев С.Л. 
ведет работу по розыску несво-
евременно пришедших или не-
дошедших грузов. Другие спе-
циалисты осуществляют обра-

ботку поступивших заявлений 
и сообщений, а также проводят 
служебные расследования по 
вопросам, относящимся к их 
компетенции. Но эти функции у 
сотрудников СБ, на самом деле, 
не единственные и  далеко не 
основные.

Основными функциями 
сотрудников СБ является: обе-
спечение экономической без-
опасности компании, урегулиро-
вание вопросов, возникающих 
с государственными правоохра-
нительными и контролирующи-
ми органами, предупреждение 
совершения противоправных 
действий в отношении грузов, 
имущества клиентов и компании, 
а также работа с персоналом ком-
пании по профилактике и рас-
следованию нарушений трудовой 
дисциплины. Одной из самых 
серьезных функций СБ является 
учет и анализ возникающих на 
предприятии проблем и матери-
альных потерь, и разработка ме-
роприятий по урегулированию 
и недопущению в дальнейшем 
таких проблем и потерь. Сюда 
включаются как убытки от дей-
ствий сотрудников компании 
(повреждения грузов, порча иму-
щества и т.д.), так и убытки из-за 
внешних факторов (ДТП, пожар, 
действия правоохранителей).

Кроме того, работа СБ на-
правлена на то, чтобы каждый 
сотрудник или клиент компании 
были уверены, что в случае воз-
никновения какой-либо про-
блемы или вопроса: с грузом, с 
нашими работниками, с госорга-
нами эти  вопросы не придется 
каждому решать самостоятельно 
и с проблемами никто не будет 
оставлен один на один.

Необходимо заметить, что 
без тесного взаимодействия с со-
трудниками складов невозможно 
говорить о качественной работе 
СБ или объективном проведе-
нии служебных расследований. 
И здесь надо понимать, что у СБ 
задача вовсе не в том, чтобы нака-
зать и привлечь к дисциплинарной 
ответственности провинившегося 
сотрудника, задача в том, чтобы 
урегулировать и разрешить воз-
никшую проблему и не допустить 
в дальнейшем повторного возник-
новения такой проблемы. Админи-
страцией компании работа СБ вы-

страивается таким образом, чтобы, 
с одной стороны, СБ контролиро-
вала работу подразделений и со-
трудников, а с другой, помогала 
решить возникшие проблемы, ука-
зывала на совершенные ошибки и 
помогала их устранить. 

Служба безопасности вы-
строена по отдельной, верти-
кально подчиненной структуре 
управления, от центрального 
офиса до сотрудников на ме-
стах. Сделано это с целью не-
посредственного получения 
информации о реальном поло-
жении дел на складах компании 
и оперативного реагирования 
на любые проблемы, возникаю-
щие у клиентов или сотрудников 
компании в процессе работы. В 
истории компании есть множе-
ство примеров, когда благодаря 
непосредственному участию 
специалистов СБ, удавалось 
оперативно решить возникшую 
проблему, а иногда и раскрыть 
совершенное преступление.

В компании уделяется 
особое внимание рассмотре-
нию всех поступающих жалоб, 
заявлений и претензий. Одной 
из функций СБ является рас-
смотрение заявлений о повреж-
дениях, порче, недостаче груза, 
такие вопросы находятся под 
особым контролем у руковод-
ства компании. Все поступаю-
щие заявления, жалобы, пре-
тензии и сообщения регистри-
руются в базе данных, в кото-
рой контролируются сроки их 
рассмотрения и фиксируются 
принятые решения. Сотрудни-
ки СБ ежедневно докладывают 
обо всех поступивших заявле-
ниях и жалобах, а также о про-
веденных служебных расследо-
ваниях по ранее поступившим 
сообщениям и заявлениям. По 
итогам каждого служебного 

расследования коллегиально 
принимается решение, которое 
утверждается руководством 
компании, т.е. ни одно решение 
об удовлетворении  или отказе 
в удовлетворении претензии 
(заявления, жалобы и т.д.) не 
принимается, пока оно не бу-
дет утверждено руководством 
компании. При наличии спора 
по рассматриваемому в служеб-
ном расследовании вопросу, 
этот вопрос выносится на рас-
ширенное совещание, где с уча-
стием генерального директо-
ра, региональных директоров, 
исполнительного директора, 
представителя отдела сервиса 
и других профильных служб 
рассматриваются спорные во-
просы, изучаются имеющиеся 
документы, выслушиваются 
аргументы всех сторон и пу-
тем голосования принимаются 
решения. Как видно из выше-
сказанного, сотрудники СБ не 
единственные, кто принимает 
решение по поступившему за-
явлению или претензии.

Лично для меня порой 
не очень приятно выслушивать 
или читать негативные отзывы 
о работе Службы безопасности 
в нашей компании, но любые от-
зывы и замечания, высказанные 
в адрес СБ, внимательно изуча-
ются руководством компании 
и принимаются меры по улуч-
шению качества работы этого 
подразделения. Поэтому обра-
щаюсь ко всем читателям нашей 
корпоративной газеты: «Если у 
Вас есть замечания или претен-
зии в адрес Службы безопасно-
сти ООО «Деливери», вы може-
те высказать их по телефону от-
дела сервиса — (062) 206-0-209 
или написать на электронную 
почту — service@delivery-auto.
com.ua. Все ваши замечания, 

Служба безопасности ООО “Деливери” - 

Кто они?
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Какие мысли у Вас 
возникают и кого 
Вы представляе-

те перед собой, услышав слова: 
сильная женщина, карьеристка, 
исполнительный директор? Ско-
рее, высокую, статную женщину 
лет сорока, даму с чемоданчиком 
бумаг в руках, постоянно серьез-
ную, с вечными претензиями, 
строгую, скорей всего, без лич-

ной жизни и с холодом в глазах. 
Но в нашей компании есть со-
трудники, ломающие эти стере-
отипы.

Есть личности, поднима-
ющиеся по карьерной лестнице 
без ущерба для других и с вос-
хищенными взорами многих. 
Есть женщины, успевающие все: 
работать, жить, делать карье-
ру, иметь семью, растить детей, 
быть молодыми и в то же время, 

умными и опытны-
ми. Да, их не много, 
но мне посчастли-
вилось иметь среди 
своих знакомых та-
кого человека.

Горжусь, что 
могу общаться и учиться у нее. 
Благодарна Богу, что работаем в 
одной команде. Странно так рас-
суждать о начальнике, но все же, 
история успеха сегодня о моем 

первом начальнике в «Деливери», 
об исполнительном директоре 
ООО «Деливери» — Самариной 
Елене Сергеевне.

ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ 
ДИРЕКТОР-
ИСТОРИЯ УСПЕХА

Красивая женщина — дар от богов,
Сильная женщина — зависть врагов. 
Желанная, словно спасательный круг, 

Красива на радость и горе подруг. 
Кому-то от жажды глоток во спасенье, 

И чье-то мученье, беда и волненье.
Умная дама — престиж и успех,

Красива, как ангел и дьявольский грех.
Эпитетов разных не счесть, не учесть,
Как здорово знать, что она у нас есть.

            Специалист СБ (Киев) – 
Солончук Николай Васильевич, 
ветеран ОВД, в ООО «Деливери» 
с 2011г.;
   

 Специалист СБ (Донецк) – 
Трофимов Евгений Викторович, 
ветеран ОВД, в ООО «Деливери» 
с 2011г.; 

Специалист СБ (Днепропе-
тровск) – Скоромолот Сергей 
Александрович, ветеран ОВД, в 
ООО «Деливери» с 2011г.; 

     

Специалист СБ (Львов) – При-
шлица Виталий Игоревич, опыт 
работы правоохранительных 
органах, в ООО «Деливери» с 
2011г.; 
    

 Специалист СБ (Харьков) – По-
номаренко Иван Алексеевич, ве-
теран ОВД, в ООО «Деливери» с 
2011г.;

Зам.председателя  совета 
директоров
А.В.Ивасив

претензии и пожелания обяза-
тельно будут рассмотрены и по 
ним будут приняты необходи-
мые меры».

Сотрудники Службы без-
опасности:
Начальник СБ (Центральный 
офис) – Нерознак Александр 
Дмитриевич – ветеран ОВД, в 
ООО «Деливери» с 2009г.;

Главный специалист СБ (Цен-
тральный офис) – Римарев Сер-
гей Леонидович – опыт работы в 
ОВД, Исполнительной службе, в 
ООО «Деливери» с 2008г.;

   

Специалист СБ (Центральный 
офис) – Ливада Ольга Алексан-

дровна, в ООО «Деливери» с 
2010г.;

Специалист СБ (Центральный 
офис) – Шелест Дарья Анато-
льевна, в ООО «Деливери» с 
2011г.;

 Специалист СБ (Центральный 
офис) – Дардымова Елена Ва-
лерьевна, в ООО «Деливери» с 
2011г.;
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 Самарина Елена Сергеев-
на, ранее известная как Белоусова 
Елена Сергеевна (девичья фами-
лия), родилась 5 февраля 1983г. в 
г. Макеевка. Когда ей было 5 лет, 
семья переехала в Донецк. 

По личным воспоминани-
ям Елены Сергеевны, она долго 
искала себя. И поступая в ВУЗ 
не знала, в чем найдет себе при-
менение и чем станет заниматься 
в жизни. После школы она по-
ступила в Донецкий националь-
ный технический университет 
на специальность бухучет. Про-
учившись там некоторое время, 
поняла, что бухгалтерия — не ее 
призвание и бросила обучение. 
Обычно в таком случае говорят, 
что ничего путного из такого че-
ловека не выйдет — несерьезна и 
не знает, чего хочет. Сейчас, зная 
Елену Сергеевну и мнение окру-
жающих о ней, долго бы спорила 
с людьми, которые так думают. И 
в подтверждение моей правоты 
привожу мнение Председателя 
совета директоров — Костюшко 
Константина Владимировича:

«Когда Елена пришла в 
компанию, я видел в ней просто 
девочку, которая хочет рабо-
тать, чуть позже стало ясно, 
что она работает ответствен-
но, легко учится, не боится труд-
ностей. Она никогда не говорила 
«не могу» или «не хочу». Всегда 
очень исполнительна, и быстро 
решает любые поставленные за-
дачи. Требовательна к себе и к 
подчиненным».

После ДонНТУ Елена Сер-
геевна поступила в Донецкий 
университет управления на мар-
кетолога. Здесь ей было гораздо 
интересней, чем в окружении бух-
галтеров. Здесь привлекали твор-
чество, пиар, реклама. Здесь она 
и получила высшее образование. 

До работы в «Деливери» 
Елена Сергеевна работала продав-
цом в одном из элитных магазинов 
обуви г. Донецка. Работа была не 
творческая, но довольно интерес-
ная. Очень часто в магазин при-
езжали звезды эстрады и можно 
было вживую с ними пообщаться. 
Однако, какого-либо карьерного 
роста не было, и хотелось чего-
то большего. И как обычно, если 
мы чего-то очень хотим, это по-
является в нашей жизни. Так, 
Елену Сергеевну одна из менед-
жеров компании  пригласила в 
«Деливери». Первой должностью 
в компании была работа секрета-
рем. В то время в компании было 
еще не много представительств, 
и многие сотрудники совмещали 
по несколько должностей. Одна-

ко уже во время первого рабочего 
дня Елена Сергеевна была уве-
рена, что секретарем все время 
не будет, и через 2 года перешла 
в отдел менеджеров. Сейчас она 
говорит, что для нее лично очень 
важно было то, что для продвиже-
ния в компании не берут посто-
ронних людей, и не переманива-
ют персонал из других компаний, 
а рассматривают на повышение в 
первую очередь кандидатуры тех, 
кто уже работает в компании, кто 
себя проявил или зарекомендовал 
отличной работой. Рядовым ме-
неджером Елена Сергеевна про-
работала чуть более чем полгода 
— и была назначена начальником 

отдела менеджеров. Костюшко 
Константин Владимирович так 
вспоминает об этом назначении: 
«Довольно страшно было назна-
чать молодую девочку на пост 
руководителя такого серьезного 
для компании отдела — неко-
торые его сотрудники старше 
Елены, отдел большой и работа 
очень ответственная». Но даль-
нейший карьерный рост может 
ответить на вопрос, подтверди-
лись ли страхи или оправдались 
ожидания руководителей компа-
нии. 

Елена Сергеевна была 
моим первым непосредственным 
начальником в компании, когда я 
работала в отделе менеджеров. Я 
удивлялась, как непринужденно 
она общается с коллегами и со 
мной — абсолютно новым в ком-
пании человеком. И вопрос, кото-
рый она задала мне в конце моего 

первого рабочего дня, был: «Ну 
что, ты сможешь? И сама хочешь 
здесь работать?» Сейчас я пони-
маю, что хотеть и достичь — это 
главные слова в ее жизни. Уметь 
все преодолевать, хотеть идти 
вперед и стремиться достичь но-
вых побед и вершин. Дальнейший 
карьерный рост Елены Сергеевны 
был довольно стремительным — 
через полгода она была назначена 
региональным директором Цен-
трального региона. После дина-
мичной, но размеренной работы в 
офисе для хрупкой девушки были 
непривычными звонки среди 
ночи, постоянные командировки 
и переговоры с управляющими 

складов, арендодателями, пере-
возчиками и контрагентами. Но 
ведь лидер видит в сложностях 
только возможности. Так, Елена 
Сергеевна воспринимала коман-
дировки, как путешествия, пере-
говоры с серьезными людьми 
давали новые интересные знаком-
ства, а сумасшедший ритм жизни 
— это именно тот стиль жизни, 
который ей подходит. В настоя-
щее время Елена Сергеевна рабо-
тает в должности исполнительно-
го директора. и по мнению коллег 
и руководства компании, является 
генератором новых идей: «Елена 
Сергеевна человек, который ре-
ально живет интересами ком-
пании. Компания стала для нее 
не просто работой, а частью ее 
жизни, семьей в прямом и пере-
носном смысле. Сильная сторона, 
позволяющая ее потенциалу пере-
растать в конкретные результа-

ты — любое новое знание сразу 
применяет на практике. Просто 
приятный в общении человек, при 
этом уникально критичный, поэ-
тому поступки, выводы, решения 
всегда глубоко продуманы».

Следует заметить, что, не 
смотря на столь стремительный 
карьерный рост, она успела стать 
мамой и сейчас ее малышу семь 
месяцев. Когда узнаешь такие фак-
ты из жизни человека, возникает 
вопрос «Что же ее мотивирует, что 
толкает вперед?» Елена Сергеевна 
на этот счет говорит так: «Меня 
мотивирует руководство компа-
нии. Когда мои идеи принимают-
ся, я чувствую, что могу принести 
пользу компании, хочется идти 
дальше. Не буду скрывать, что я 
— карьеристка. Я люблю преодо-
левать новые вершины». 

Сейчас она занимается раз-
витием сервиса и качеством услуг 
компании. Очень часто вопросы 
бывают проблемными, приходится 
наказывать и применять жесткие 
меры в отношении коллег и под-
чиненных, но, не смотря на это, 
большинство сотрудников нашей 
компании говорят: «она справед-
лива, всегда добивается истины 
в спорных моментах, и не смотря 
на ее строгость к себе и окружа-
ющим,  работать вместе с ней 
одно удовольствие». 

Женский успех — это 
обычно успех миссии. Дать миру 
книгу, которую будут читать дети 
и родители, заставить обсуждать 
важные проблемы, мотивировать 
людей решать их — вещи гораздо 
более важные и сильные, чем же-
лание кому-то что-то доказать или 
больше заработать. Когда создает-
ся история успеха, вера в себя по-
могает двигаться дальше, а позже 
результат дает веру окружающих, 
уважение, похвалу и восхищение.

Как ни парадоксально, но 
уже имея это все, находясь на та-
кой должности, Елена Сергеевна 
говорит, что только лишь начала 
свой путь. Мне стало известно, 
что как-то в школе на уроке ри-
сования она рисовала свою бу-
дущую профессию и нарисовала 
швейную машину. Что ж, может, 
мы еще не знаем знаменитого мо-
дельера Елену Самарину, но мы 
знаем замечательную искусницу, 
изменяющую все вокруг к лучше-
му без иглы и швейной машины.

Специалист 
отд. обучения

Калибаба 
Екатерина
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Одним из конку-
рентных преиму-
ществ любой ком-

пании является индивидуальный 
подход к клиенту. Наша компа-
ния в своем стремлении достойно 
конкурировать на рынке услуг по 
доставке грузов также старается 
подходить к работе с клиентами 
индивидуально: набор дополни-
тельных услуг по выбору клиен-
та, индивидуальные скидки, уча-
стие в дисконтной программе. Но 
для повышения нашей конкурен-
тоспособности и для повышения 
лояльного отношения клиентов к 
компании, мы приняли решение 
внедрить программу лояльно-
сти с гордым названием — «Путь 
чемпиона». Тема спорта обсуж-
дается в нашей стране особенно 
сильно в связи с приближением 
чемпионата Европы по футболу 
«Евро-2012», не обошла она сто-
роной и нашу компанию, именно 
преддверие этого замечательного 
для всех футбольных болельщи-
ков события и вдохновило нас на 
такое красивое название для про-
граммы лояльности. 

Что же представляет со-
бой наша новая программа? И 
что она принесет клиентам и 
сотрудникам нашей компании? 
Обо всем по порядку: програм-
ма «Путь чемпиона» явля-
ется бонусной системой, 
единицей измерения 
бонусов в программе 
является «медаль», 

чем больше «медалей» зарабо-
тает участник программы, тем 
больше возможностей и приви-
легий он может получить. Здесь 
возможны и обслуживание вне 
очереди, и обмен «медалей» на 
подарки и сувениры, и оплата 
«медалями» стоимости услуг 
по доставке грузов. Програм-
ма лояльности «Путь чемпио-
на» дает клиентам-участникам 
свободу выбора: уровня карты, 
чем выше уровень карты, тем 
больше привилегий может по-
лучить клиент; возможности 
применения полученных «ме-
далей», частоты списания «ме-
далей» и т. д. Карты делятся на 
уровни: «Легка вага», «Серед-
ня вага», «Важка вага», «Су-
перважка вага» и «Чемпіон». 
Обязательным условием полу-
чения «медалей» является вы-
полнение установленного для 
карты грузооборота в денежном 
эквиваленте. Каждый участник 
программы, который активи-
ровал карту, стартует с уровня 
«Легка вага». В последствие он 
может сменить уровень карты 
на тот, в котором ему удобнее 
и интереснее работать. Напри-

мер, уровень карты «Суперважка 
вага» дает возможность обменять 
«медали» на подарки, услуги 
компании, получить временную 
дополнительную скидку, а также 
воспользоваться услугами пер-
сонального менеджера с инди-
видуальной телефонной линией. 
Уверены, что вызовет особый ин-
терес уровень карты «Чемпіон», 
который позволит получать грузы 
вне очереди. Тем более, что каж-
дый последующий уровень имеет 
более высокий коэффициент на-
числения «медалей». Так, если 
участник программы лояльности 
перевезет груз на сумму 100 гри-
вен, то на уровне «Легка вага» он 
получит 100 «медалей», уровень 
«Важка вага» принесет ему уже 
300 «медалей», а «Чемпіон» - 500 
«медалей».

За что начисляются «меда-
ли» в программе лояльности? 

- Стоимость услуг по пере-
возке груза со склада на склад;

- Использование дополни-
тельных услуг компании;

- Соблюдение платежной 
дисциплины;

- Долгосрочность работы с 
компанией;

- Индивидуальная 
лояльность (допол-

нительное начис-
ление «ме-

далей» за 
р е к о -
мен -
д а -

ПУТЬ ЧЕМПИОНА
цию наших услуг и привлечение 
новых клиентов, предоставление 
специальных условий по согла-
сованию с региональным дирек-
тором)

Помимо этого, при полу-
чении карты лояльности каждый 
участник получит 5 ваучеров 
(если такой ваучер предъявил 
новый клиент при отправке гру-
за, то владелец карты, за которой 
закреплен этот ваучер, дополни-
тельно получает 500 «медалей»). 
Таким образом, каждый участ-
ник может получить дополни-
тельно 2500 медалей, программа 
учитывает не более 5 ваучеров от 
одного участника.

Конечно, программа ло-
яльности предполагает более 
ответственную работу с клиента-
ми, и, кроме выполнения обяза-
тельств по доставке грузов, пред-
лагает предоставление сервиса 
на более высоком уровне. Но мы 
уверены, что сможем обеспечить 
достойный уровень обслужива-
ния наших клиентов и все наши 
сотрудники с гордостью смогут 
говорить о Нашем «Пути чемпи-
она» и его возможностях.

Компания «Деливери» бу-
дет рада презентовать программу 
лояльности «Путь чемпиона» в 
апреле 2012 года. Надеемся, что 
предложенные условия програм-
мы вызовут интерес не только со 
стороны клиентов нашей компа-
нии, но и со стороны наших со-
трудников. Ознакомиться с ус-
ловиями программы лояльности 
можно будет на корпоративном 
сайте или на представитель-
ствах компании.

Исп. директор
Самарина Е. С.
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Интернет все уве-
реннее интегриру-
ется в нашу жизнь, 

открывая множество возможно-
стей как для каждого из нас, так 
и для бизнеса. Ни кого уже не 
удивляют корпоративные сайты 
компаний, кстати, по наличию 
или отсутствию которых уже 
можно делать вывод о серьезно-
сти и благонадежности компа-
нии и оценить ее корпоративный 
имидж.

Думаю, что не ошибусь, 
если скажу, что  каждый из нас 
слышал такое слово — блог. Оно 
прочно и надолго вошло в наш 
лексикон. Конечно, не все еще 
знают, для чего он нужен. Из 
многих сайтов в Интернете есть 
такие, в которых появляются по-
стоянно обновляющиеся запи-
си. Это и есть блоги. Здесь мож-
но писать о чем угодно — это и 
фотографии, и цитаты, и ссылки, 
рассказы о каких-либо событи-
ях, интересное видео и многое-
многое другое. Также можно ве-
сти дневник, конечно, если толь-
ко Ваши записи привлекут вни-
мание других пользователей.

Если говорить о бизнес-
сегменте Интернета, то в послед-
нее время многие компании нача-
ли использовать блоги для соб-
ственного продвижения. Блог ― 
это еще один эффективный канал 
коммуникаций с клиентами, по-
тенциальными клиентами, пар-
тнерами и сотрудниками. Это ин-
струмент, повышающий лояль-
ность и степень доверия к компа-
нии. Блог помогает сделать ком-
панию более открытой и менее 
формализованной, в отличие от 
корпоративного сайта.

Итак, зачем же нужен 
корпоративный блог?

Свобода от рамок ком-
пании — в корпоративном бло-
ге можно писать не только о со-
бытиях компании, но и о темах, 
близких к деятельности компа-
нии, а также о бизнесе в целом.

Получение притока едино-
мышленников – это своего рода 
дополнительный источник клиен-
тов, т.к. люди, которые читают блог 
компании, автоматически становят-
ся потенциальными клиентами.

В блоге можно показать 
компанию изнутри (от аппарата 
управления до личных достиже-
ний одного из сотрудников)

Создание доверитель-
ных отношений — в блоге могут 
оставлять комментарии и полу-
чать на них ответы не только «го-
сти» блога, но и уже работающие 
партнёры компании. Прямая ком-
муникация с блоггером сближает 
общающихся.

Блог служит дополнитель-
ной площадкой, где можно рас-
сказать об услугах компании.

И здесь, как полагает-
ся, я не могу не рассказать о на-

шем корпоративном бло-
ге. Он немного отлича-
ется от привычных кор-
поративных блогов, т.к. 
он будет вестись одним 
человеком —генераль-
ным директором компа-
нии — Муравей Еленой 
Сергеевной. Почему ге-
неральным директором?  
Потому что блог — это 
возможность общаться, 
задавать вопросы и по-
лучать ответы  «напря-
мую», минуя весь бю-
рократический аппарат 
компании, потому что 
руководитель компании 
— это тот, кто может во-
плотить в жизнь любую 
идею или предложение, 
изложенное в блоге.

Кому будет полез-
но читать наш блог?
- Сотрудникам компании

- Клиентам
- Партнерам
- Специалистам, работаю-

щим в сфере логистики
Приведу выдержку из 

интервью Муравей Елены Сер-
геевны:

«Я открываю блог, кото-
рый посвящен вопросам и про-
блемам сферы доставки грузов, 
перевозкам, логистической от-
расли в целом, а также событи-

Что такое «блог» 
и с чем его едят?

ям, происходящим в нашей ком-
пании. Блог создан с целью полу-
чить отзывы и мнения как мож-
но большего числа людей на каж-
дую описанную тему.

В блоге будут размещать-
ся как мои личные статьи и мне-
ния о событиях в нашей компа-
нии, а также в сфере доставок 
и логистики, так и мнения на-
ших сотрудников или специали-
стов, считающихся экспертами 
по описанным в блоге вопросам и 
проблемам. 

Надеюсь, что каждая 
статья или отзыв в этом блоге 
будут актуальны, интересны и 
познавательны».

В заключение, хочет-
ся сказать, что нам очень важ-
но мнение каждого сотрудни-
ка и клиента компании, все от-
зывы (как положительные, так и 
отрицательные) доходят до гене-
рального директора, и это позво-
лит своевременно решить воз-
никшие вопросы. Надеемся, что 
блог станет дополнительным ка-
налом общения между клиента-
ми, сотрудниками и администра-
цией компании.

Ссылку на блог Вы можете 
найти на нашем корпоративном 
сайте. И ещё раз напоминаю, что 
мы присутствуем во всех попу-
лярных социальных сетях. Ждём 
Ваших комментариев!

Нач. отд. рекламы
Саморокова Юлия
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В современных ры-
ночных условиях 
большое значение 

играет способность предприятий 
быстро реагировать на потребно-
сти своих клиентов и в соответ-
ствии с ними предлагать уровень 
услуг и сервиса. Успешность и 
процветание любого бизнеса на-
прямую зависит от умения сво-
евременно выявить и устранить 
свои ошибки и просчеты.

В наше время конкурент-
ным преимуществом на рынке 
является не столько цена, сколько 
качество услуг и предоставляе-
мого сервиса. Зачастую потреби-
тели готовы заплатить дороже, но 
получить качественный сервис. 

По материалам много-
численных исследований толь-
ко треть недовольных посетите-
лей документировано выража-
ют свое недовольство. Осталь-
ные рассказывают о своих про-
блемах и высказывают негодова-
ние — родным, друзьям и колле-
гам, что негативно сказывается 
на репутации любой компании. 
По наблюдениям аналитиков, до-
вольный качеством работы кли-
ент приведет 5 новых клиентов, а 
недовольный — заберет 10! Поэ-
тому для любой компании край-
не необходима серьезная рабо-
та с замечаниями, претензиями 
и обращениями клиентов. А пер-
вое впечатление, произведенное 
на клиента,  зачастую определя-
ет — будет ли в дальнейшем этот 
клиент работать с компанией. 
Очень важную роль играют от-
зывы постоянных клиентов, т. к. 
это позволяет выявлять и устра-
нять практически любые пробле-
мы, появляющиеся в работе ком-
пании.

Конечно, жалоба — это 
ЧП, но если взглянуть на жалобу 
с другой стороны, то это — указа-
ние на существующую проблему 
и постановка задачи на её устра-
нение. Клиент, получая квалифи-
цированную помощь в решении 
возникшего вопроса, тем самым 
позволяет нам улучшить свою 
работу. Именно поэтому быстрое 
решение возникшего вопроса 
или проблемы приводит к поло-
жительному восприятию компа-
нии на рынке, формирует поло-
жительный имидж и позволяет 
заявить о себе, как об успешном 
и ответственном предприятии.

Одним из методов выяв-

ления потребностей, интересов 
и проблем является Система об-
ратной связи. Эта система пред-
полагает изучение как положи-
тельных, так и отрицательных 
отзывов от клиентов или сотруд-
ников, с последующим анализом 
полученной информации и раз-
работкой мероприятий по устра-
нению выявленных проблем или 
улучшению качества работы. 

На данный момент «Отдел 
сервиса» ООО «Деливери» про-
вел два анкетирования. В первом 
случае анкетирование было на-
правлено на получение информа-
ции от клиентов Компании; вто-
рое анкетирование было посвя-
щено опросу наших сотрудников. 

По итогам анкетирования 
клиентов четко обозначились 
конкурентные преимущества 
Компании: более 90% респон-
дентов считают удобным распо-
ложение представительств, от-
мечают вежливость и лояльность 
каждого сотрудника подразделе-
ния, и что самое важное — ста-
нут обязательно рекомендовать 
«Деливери» своим друзьям и зна-
комым. Все это вы можете отсле-
дить в приведенных ниже диа-
граммах по сводным результатам 
опроса:

В анкетировании приня-
ли участие 710 клиентов. Ответы 
«да» являются положительным 
фактором, ответы «нет» — отри-
цательным. 

По результатам анкетиро-
вания сотрудников был опреде-
лен круг вопросов, требующих 
срочного решения, разработаны 
методические пособия по улуч-
шению качества работы на скла-
дах. Разработаны и внедряются 
мероприятия по изменению ло-
гистики на некоторых направле-
ниях доставки грузов. 

На сегодняшний день ком-
пания «Деливери» стремится вы-
йти на новый, более высокий 
уровень качества работы и серви-
са. Добиться этого можно благо-
даря тщательному изучению ин-
формации, полученной в резуль-
тате проведенного опроса. 

Анкетирования и их ана-
лиз  показали, что необходим не 
просто сбор информации, но и 
разделение её на несколько кри-
териев, например:  по численно-
сти населения в городах, где раз-
мещены наши представитель-

СИСТЕМА ОБРАТНОЙ СВЯЗИ
Неумолимый загадочный славянский сервис —  никогда не знаешь: пошлют, улыбнутся или обсчитают.
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ства (потребности сотрудников 
на складах, находящихся в круп-
ных городах, отличаются от по-
требностей сотрудников склада 
в небольшом городе); по структу-
ре Компании (о работе централь-
ного офиса или работе складов) 
и т.д. 

Любая компания, желаю-
щая успешно работать в услови-
ях рыночной конкуренции, будет 
использовать  современные ме-
тоды исследования. Наша зада-
ча — выявить и устранить про-
блемы в своей работе, а также не 
просто определить потребности 
и желания клиента, но и вопло-
тить все эти пожелания в жизнь. 
Мы совершенствуемся, растем и 
будем работать над повышени-
ем качества нашей работы, и мы 
очень ждем содействия от наших 
коллег.

На 2012 год наш слоган — 
«Качество в центре внимания». 
Качество обслуживания — это 
то, к чему мы стремимся, то, что 
напрямую зависит от нас с вами, 
коллеги! 

Специалист 
отдела сервиса

Кораблёва 
Екатерина
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В начале нового ты-
сячелетия Далай 
Лама сформировал 

18 правил жизни. Одно из них — 
раз в год отправляйтесь туда, где 
вы никогда не были раньше. 

Как правило, все счита-
ют, что все самое лучшее и до-
стойное находится за пределами 
нашей страны. Наверное, этот 
комплекс всегда был присущий  
славянам.  И природа, и места у 
«них» одно другого краше. А что 
же у нас?

Мы многое можем расска-
зать о Крыме, Киеве, Львове. Но 
это разве все, что есть в Украи-
не? Поэтому и пытаемся каждый 
год выкроить кусочек свободно-
го времени на поездку в место, 
где раньше не были. В этом году 
выбор пал на город Чернигов. Го-
род находится в северной части 
Украины, недалеко от границы с 
Белоруссией и Россией. 

Из Донецка в Чернигов 
можно попасть только через сто-
лицу. Всего дорога на автобусах  
заняла около 16 часов. Так что, 
выехав 01 января 2012 г. в 18-10 
часов из Донецка, в 10 часов утра 
мы были в Чернигове. 

По преданию, город Чер-
нигов получил своё название от 
его легендарного основателя кня-
зя Черного. В городе есть курган 
«Черная могила», где князь был 
похоронен. По старинной ле-
генде, дочь князя выбросилась 
из окна княжеского терема, что-
бы не стать женой хазарского ка-
гана, который осадил город. В 
1872-73 гг. археолог Д. Самоква-
сов раскопал курган, обнаружив 
погребение X века с богатым кла-
дом оружия: два шлема, кольчу-
ги, два меча, сабля, более десятка 
копий, наконечники стрел, топор, 
стремена, удила. Датировать за-
хоронение позволили 2 золотые 
византийские монеты времен Ва-
силия І Македонянина. На курга-
не «Черная могила» установлен 
памятный обелиск.

Главными достоприме-
чательностями Чернигова явля-
ется его древние храмы, собо-
ры и монастыри. До нашего вре-
мени прекрасно сохранились 
Успенский собор Елецкого мона-
стыря, Троицкий собор Троице-

Ильинского монастыря и Спасо-
Преображенский собор, соору-
жённые в XI веке, а также Борисо-
Глебская церковь (XII век). Всего 
в Чернигове находится пять мо-
настырей, сохранившихся после 
монголо-татарского нашествия. 
В Спасо-Преображенском соборе 
покоится прах князя Игоря Север-
ского, воспетого в «Слове о Пол-
ку Игореве», Игоря Черниговско-
го и других князей той эпохи. В 
Свято-Троицком соборе покоятся 
мощи святителя Феодосия Черни-
говского, канонизированного Рос-
сийской Церковью в 1896 году.

Ильинский монастырь 
(Антониевы пещеры) — древней-
шая святыня Чернигова, входит в 
состав Троицко-Ильинского мо-
настыря на Болдиных горах. Пер-
вый пещерный храм и монастырь 
основан преподобным Антони-
ем Печерским в 1069 г., когда 
он покинул учреждённую им же 
Киево-Печерскую Лавру. Через 
Ильинскую церковь (XII в.) мож-
но попасть в пещерную часть 
(315 м), где находятся подземные 
храмы Св. Антония, Св. Феодо-
сия и Св. Николая Святоши. На 
горе над монастырём находят-
ся славянские курганы Безымян-
ный и Гульбище, а также могила 
М. Коцюбинского с монументом. 

Троицкий собор в Черни-
гове входит в комплекс Троицко-
Ильинского монастыря, осно-
ванного на Болдиных горах в XI 

в. Антонием Печерским. После 
монголо-татарского нашествия 
монастырь был возрожден в 1649 
г. по инициативе полковника С. 
Подобайло. Ансамбль Троицко-
го собора с колокольней, Введен-
ской церкви и Трапезной соору-
жен в 1679-1695 гг. на средства 
гетмана Украины И. Мазепы. Ве-
ликолепная архитектура в стиле 
украинского барокко — произве-
дение талантливого вильнюсского 
зодчего Иоганна-Баптиста Зауэра 
(И. Баптиста). С 1790 г. Троицко-
Ильинский монастырь служит ре-
зиденцией черниговского архие-
пископа — здесь находится т. н. 
«Архиерейский дом». Сам мона-
стырь не действует, но собор от-
крыт для прихожан. В Троицком 
соборе покоятся мощи чернигов-
ских угодников: святителя Фео-
досия Черниговского, преподоб-
ного Лаврентия, святителя Фила-
рета (Гумилевского), частицы мо-
щей некоторых киевских святых. 
Возле южной стены собора по-
хоронен поэт-баснописец Л. Гле-
бов. Монументальная колокольня 
высотой 58 м открыта для посе-
щения (195 ступеней), сверху от-
крывается лучшая панорама Чер-
нигова. 

Спасо-Преображенский 
собор один из древнейших хри-
стианских храмов на территории 
Украины, уникальный образец 
древнерусской архитектуры. По-
строен при князе Мстиславе Хра-

бром, став его усыпальницей. В 
интерьере сохранились фрагмен-
ты древнерусских фресок, вели-
колепный иконостас XVIII в. Ря-
дом расположен дом архиеписко-
па (1780 г.), где сейчас находится 
архив. Храм действующий.

Елецкий Успенский мона-
стырь в Чернигове основан в XI 
в. черниговским князем Святос-
лавом Ярославовичем (1027-76 
гг.) как загородная княжеская ре-
зиденция. Восстановлен в 1445-
95 гг. после монголо-татарского 
нашествия. Сохранились пещеры 
древнерусского периода. После 
реконструкции XVII в. архитек-
турный ансамбль получил черты 
украинского барокко: Успенский 
собор (XII в.), 36-метровая над-
вратная колокольня, Петропав-
ловская церковь с трапезной, ке-
льи. В суровом интерьере собора 
сохранились фрагменты старин-
ных фресок.

До монгольского наше-
ствия на Русь Чернигов был сто-
лицей Черниговского княжества 
и занимал второе место в госу-
дарстве после Киева. При пере-
числении городов Киевской Руси 
всегда писался вторым после Ки-
ева. С 1024 по 1036 фактически 
являлся столицей Руси, вслед-
ствие победы Мстислава Тмута-
раканского над Ярославом Му-
дрым у городка Листвен. Следу-
ет отметить, что во время Киев-
ской Руси Черниговом правили 
одни из самых знаменитых кня-
зей той эпохи — Мстислав Тму-
тараканский (брат Ярослава Му-
дрого), Святослав Ярославич, 
Владимир Мономах и другие. 
Развитие Чернигова было пре-
рвано монголо-татарским наше-
ствием на русские земли. В октя-
бре 1239 года татарская орда под 
предводительством хана Мен-
гу напала на Чернигов. 12 октя-
бря окружённый город пал. Вос-
кресенская летопись сообщает: 
«и множество от вой [воинов] его 
избиено бысть и град взяша и за-
палиша огнём».

Поэтому, не пожалев денег 
на экскурсовода, можно узнать 
много интересных фактов о жиз-
ни наших предков во время Ки-
евской Руси. 

Тем, кого интересу-
ет украинская литература, 
можно посетить дом-музей 
М.Коцюбинского, где писатель 
жил с 1898 по 1913 гг. Здесь он 
написал повести «Fata morgana», 
«Intermezzo», «Тени забытых 
предков» и др., принимал в го-
стях многих известных предста-
вителей творческой интеллиген-

СЛАВНЫЙ ГОРОД 
ЧЕРНИГОВ
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ции. Воссоздана обстановка, ко-
торая была при жизни писате-
ля, экспонируются первые изда-
ния произведений, рукописи, за-
писные книжки, письма, личная 
библиотека. Желательно посе-
тить дом-музей с экскурсоводом. 
Тем более, что работники данно-
го дома-музея пропускают через 

себя все события, которые проис-
ходили с М.Коцюбинским, отчего 
рассказ становиться более ярким. 
К сведению, редкий случай — по-
томки М.Коцюбинского прожива-
ют в городе Чернигове и руково-
дят данным домом-музеем.

Кроме того, вечером мож-
но пройтись по валу, где разме-

щены 12 чугунных бастионных 
пушек XVII в., которые считают-
ся визитной карточкой города. 

То есть это поездка для 
тех, кому интересно прикоснуть-
ся к истории, в буквальном смыс-
ле рукой прикоснуться к стенам, 
которым больше тысячи лет, о ко-
торых идет речь в «Слове о полку 
Игоревом».

Все достопримечательно-
сти города Чернигова находятся 
в центре города и недалеко друг 
от друга. Так же в центре города 
достаточно заведений, где мож-
но выпить чашечку кофе и поо-
бедать. Цены, в сравнении с Ки-
евом и Донецком, приятно раду-
ют.

Очень порадовала кра-
сивая традиция «подвешенно-

го кофе». А именно, если хоти-
те угостить кофе или чаем не-
знакомца, оплачиваете ему лю-
бой напиток на выбор, и, заходя 
в кафе, он узнает об этом, взгля-
нув на табличку у входа «подве-
шенный кофе». 

Подводя итоги поездки, 
можно констатировать, что не 
обязательно ехать в Египет или 
Турцию, чтобы что-то достойное 
увидеть. Как говорится, «чужо-
му навчайтесь та свого не цурай-
тесь». Нам есть чем гордиться.

Спец. 
отд. персонала

Кущинская 
Светлана

           

монстрация вошла в историю как 
первое организованное высту-
пление женщин за свои социаль-
ные права. В 1910 году по пред-
ложению Клары Цеткин, Вто-
рая международная конференция 
женщин, которая проходила в Ко-
пенгагене, приняла решение от-
мечать ежегодно Международ-
ный женский день. 

     В первый раз 8 Марта 
праздновали в 1911 году в Дании, 
Швейцарии, Австрии, Германии. 
В России Международный жен-
ский день начали отмечать в 1913 
году. И после Октябрьской рево-
люции наступило равноправие 
Русских женщин, оно было за-
креплено в тогдашней Конститу-
ции, которая была принята в 1919 
году. В настоящее время женщи-
ны пользуются всеми правами и 
свободами наравне с мужчинами, 
как в России, в странах СНГ, так 
и в странах дальнего зарубежья. 
Однако каждое государство отно-
сится к этому празднику иначе, 
чем принято у нас. 

У немцев 8 марта не яв-
ляется общегосударственным 
праздником. Ведь он имеет кор-
ни социалистического толка, о 
которых в Германии сейчас ста-
раются забыть. Праздник ши-
роко отмечался только в Вос-
точной Германии, а в Западной 
о нем и не знали. Сейчас жен-

щины Германии чествуются в 
День женщины-матери, который 
празднуют в мае. В этот день не-
мецкие женщины освобождают-
ся мужчинами и детьми от всех 
хлопот по хозяйству.

Поляки еще придержива-
ются традиции, принятой в стра-
нах Варшавского договора, но 
день 8 марта рабочий, общего-
сударственный праздник там от-
менен.

В Литве 8 Марта отмечают 
только в областях, где преобла-
дает русскоязычное население. 8 
марта в этой стране также обыч-
ный рабочий день.

Вьетнам может похва-
статься старинной традици-
ей, которой уже две тысячи лет. 
Раньше он служил как День па-
мяти сестёр Чынг. Это были хра-
брые девушки, которые возглави-
ли освободительную войну вьет-
намского народа против китай-
ской агрессии. Когда их войско 
попало в окружение, девушки 
бросились в реку, чтобы не сда-
ваться в плен. После победы со-
циализма во Вьетнаме День па-
мяти сестёр Чынг плавно пере-
шёл в 8 Марта.

8 Марта во Франции не 
имеет широкого хождения. Инте-
ресно, что к молодым девушкам 
этот праздник не имеет никако-
го отношения, юных незамужних 
дам поздравляют в День святого 
Валентина.

Итальянцы любят и празд-
нуют с большим размахом день 
8 Марта. Выходного в этот день 
у итальянцев нет. Итальянки 
празднуют исключительно жен-
скими компаниями. Вечером 
по всему Риму работают бары с 
мужским стриптизом, вход в ко-
торые для женщин бесплатный.

Еще со времен Сред-
невековья худож-
никами, поэтами 

и бардами воспевалась женщи-
на – ее красота, чувственность и 
более тонкая, чем у мужчины, ду-
шевная организация. А праздник 
Восьмого марта — еще один по-
вод напомнить прекрасному полу 
о том, что они те, ради кого со-
вершаются великие подвиги и са-
мые смелые безумства.

Этот весенний день у всех 
ассоциируется с любовью, неж-
ностью и теплом. А на самом 
деле, причина его появления су-
губо политическая. Многие со-
мневаются, что этот праздник 
действительно международный. 
Однако ещё в 1977 году ООН при-
няла резолюцию 32/142, призвав 
все страны провозгласить 8 марта 
днем борьбы за женские права — 
Международным женским днем. 
Этот день объявлен националь-
ным выходным в республиках 

бывшего СССР, а также в Анго-
ле, Буркина-Фасо, Гвинее-Бисау, 
Камбоджи, Китае, Конго, Лаосе, 
Македонии, Монголии, Непале, 
Северной Корее и Уганде. В Си-
рии 8 марта отмечают День рево-
люции, а в Либерии - и вовсе как 
День памяти павших.

  Это случилось сто лет 
назад. 8 марта 1908 года, невзи-
рая на непогоду, тысячи и тыся-
чи женщин — работниц заводов 
и фабрик — вышли на централь-
ные улицы Нью-Йорка, чтобы за-
явить свой протест против не-
справедливости, неравноправия 
женщин и мужчин, где демон-
странтки требовали сократить 
рабочую неделю. Многим из них 
ежедневно приходилось стоять за 
станками, возле конвейера, си-
деть за швейными машинами по 
12-14 часов. А платили за это 
мало, ужасными были и условия 
труда, женщины совсем не обе-
спечивались пенсиями. Эта де-

ИСТОРИЯ
ТРАДИЦИИ
МНЕНИЯ
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В разных 
странах мира смо-
трят по-разному 
и на ценность по-
дарков к Восьмо-
му марта. Напри-
мер, в странах Ев-
ропы: цветы, кон-
феты, шампан-
ское, в Индии да-
рят шелка и пря-
ности. В Японии 
март вообще счи-
тается женским 
месяцем, праздну-
ют не только 8-е 
Марта, но и еще 
два замечатель-
ных праздника 
— Праздник цве-
тения персиков 
и Праздник ку-
кол (Праздник де-
вочек). Весь март 
женщинам япон-
цы оказывают 
особые знаки вни-
мания, пишут сти-
хи и дарят подар-
ки. А вот в такой 
стране, как Иран, 
женщинам дарят 
просто еду.

Что каса-
ется восприятия 
праздника самими 
представительни-
цами прекрасного 
пола, то оно ока-
залось весьма неоднозначным. 
Женский взгляд на женский день, 
как выяснилось, совсем лишен  
сентиментальности, которую 
можно было ожидать от слабо-
го пола. Чтобы убедиться в этом, 
достаточно покопаться в много-
численных тематических фору-
мах Интернета. Ниже приведены 
некоторые рассуждения женщин 
о предстоящем празднике:

«Я принимаю цветы, кон-
феты, прочие  безделушки и меч-
таю только об одном: как бы  
прийти домой, упасть на ди-
ван, почитать детектив,  по-
смотреть какой-нибудь фильм и 
чтобы никого не было рядом. Но 
дома муж и дети. Поэтому при-
дется готовить, стирать, уби-
рать, в общем, обычный набор 
среднестатистической женщи-
ны. Лучшим подарком  для меня, 
пожалуй, стал бы их отъезд 
куда-нибудь на пару дней, и воз-
можность побыть наедине с  со-
бой. Неосуществимое желание».

«Меня раздражают эти 
букеты чахлых  тюльпанов и ко-
робки просроченных конфет, ко-
торые мне то и дело дарят на 

Восьмое марта. Когда мой парень 
преподнес мне в прошлом году та-
кой подарок, я сразу решила бро-
сить его. Теперь с  ужасом жду, 
чем порадует меня в праздничный  
день мой новый мужчина».

«Каждый раз 8 Марта я 
стесняюсь выходить из  дома. 
У меня такое ощущение, будто 
я нарываюсь на  комплименты. 
Поэтому весь день сижу дома, 
смотрю  телевизор…»

«И кому в голову пришло 
выдумать этот  глупый празд-
ник. Мужчины как полоумные но-
сятся с  букетами. А женщинам 
вообще не понятно, что надо  де-
лать…»

«Неудобно как-то распо-
ложили праздники,  сначала 23 
Февраля, а затем уж 8 Марта. 
У мужчины  есть возможность 
посмотреть, что преподнесет 
ему  женщина, и, уже исходя из 
этого, сделать подарок  ей…»

 «Зачем вообще нужны 
эти женские дни,  мужские. Если 
люди любят, то они всегда ста-
раются  порадовать друг друга, 
и не только в праздник…»

Но не стоит думать, что 
женщины  не испытывают ни-

какой радости от предстоящего 
праздника. Безусловно, есть и те, 
которые с радостным замирани-
ем сердца ожидают этот день и 
считают его особенным.

«8 Марта, пожалуй, един-
ственный праздник, который я 
люблю. Люблю за море цветов 
вокруг, люблю в последний пред-
праздничный рабочий день ехать 
в метро, где люди идут с цвета-
ми и все улыбаются, люблю ат-
мосферу 8-го Марта, первое ве-
сеннее солнышко…»

«Да, да, да! Хочу, чтоб 
близкие поздравили меня с этим 
праздником! Поздравили с тем, 
что я жена, мать, дочь, и про-
сто с тем, что я женщина. Раз-
ве я не заслуживаю того, чтобы 
раз в году отметить это особым 
праздником?»

«Конечно, у меня в жизни 
достаточно поводов и для цве-
тов, и для подарков, и для уваже-
ния ко мне, как к человеку и жен-
щине, но в этот день цветы осо-
бенно приятны для меня. Очень 
люблю Восьмое марта!»

«Не знаю, как вы, а я лю-
блю 8 Марта. Меня в прошлом 
году поздравили все. Все отзво-

нились, а на 
работе нас 
сводили в хоро-
ший ресторан, 
подарили еще 
один выходной 
и, конечно, цве-
ты. До сих пор 
вспоминаю с 
улыбкой».

Немного 
статистики

С у д я 
по опросам, 8 
Марта явно не 
принадлежит 
к числу люби-
мых женских 
пр а зд ни ко в . 
45% женщин 
относятся к 
нему доволь-
но  равнодуш-
но. Наверное, 
в этом вина 
мужчин. 25%, 
напротив, мле-
ют от восторга, 
получая много-
численные по-
здравления и 
подарки. 15% 
не определи-
лись в позици-
ях. Скорее все-
го, такая нео-
пределенность 

вытекает из противоречивого 
опыта. Раз встретишь праздник 
хорошо, раз плохо, один подарок 
останется в памяти, другой вы-
зовет раздражение. Вот и скла-
дывается столь неопределенное 
мнение. 7% ставят под сомнение 
необходимость его  существова-
ния для себя лично, но признают 
его общественную пользу. 5% не 
отмечают 8 Марта по  религиоз-
ным соображениям. Тут уж дело 
личного  выбора. А вот 3% во-
обще не поняли, о чем идет речь.  

И все же, как бы мы не от-
носились ко Дню женской соли-
дарности, он дает нам возмож-
ность вспомнить о том, что в пер-
вую, во вторую и в третью оче-
редь мы — женщины. О чем, к 
сожалению, мы иногда забываем 
в обычные дни.

Дизайнер
Матвеева Оксана
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«Способность учиться бы-
стрее, чем ваши конкуренты, 
может быть, единственное, 

заслуживающее 
поддержки, конкурентное 

преимущество»
Арье де Геуз

 

Вот уже почти 2 меся-
ца на вопрос коллег и 
знакомых «где ты сей-

час?» я с гордостью отвечаю: «В «Де-
ливери»!» Сейчас я уже четко пред-
ставляю, чем занимается компания, 
почему компания может претендовать 
на звание лидера рынка и, конечно, ка-
кие интересные люди работают здесь.

Немногие украинские компа-
нии могут похвастаться возможно-
стью внутреннего обучения и раз-
вития для своих сотрудников. Ре-
шение обучать персонал регулярно 
и системно говорит о желании ком-
пании развиваться стремительными 
темпами и завоёвывать рынок уси-
лиями дружного, профессионально-
го и постоянно развивающегося кол-
лектива.
Зачем  нужен менеджер по обуче-
нию и развитию персонала?

Мир меняется каждую се-
кунду, изменения происходят на всех 
уровнях, и во всех отраслях. Чтобы 
быть успешным, нужно всегда дер-
жаться на гребне волны, а для это-
го нужно развиваться, совершенство-
ваться, превосходить себя вчерашнего. 

Любой бизнес требует от со-
трудников серьёзных усилий, ста-
вит перед ними сложные задачи. 
Грамотный бизнес заботится о том, 
чтобы его сотрудники были готовы 
быстро реагировать на изменения 
на рынке, постоянно совершенство-
вали свой профессионализм, узна-
вали что-то новое, развивали свои 
личные качества, создавали уни-
кальный опыт  и обменивались этим 
опытом с коллегами.

Для планирования, органи-
зации  и контроля эффективности 
всех этих процессов и нужен менед-
жер по обучению и развитию. Кро-
ме администрирования, в мои функ-
ции входит и непосредственно обу-
чение, а значит разработка и прове-
дение тренингов, семинаров, прак-
тикумов, выявление и формирова-
ние потребности в обучении у со-
трудников нашей компании.

Суперзадача обучения и раз-
вития персонала — это успешность 
компании в бизнесе и профессио-
нальная успешность её сотрудников.

Система оценки и развития 
для всех должностей позволяет эф-
фективно планировать продвиже-
ния: кого из сотрудников, когда и на 
какие задачи эффективнее всего по-

ставить и чему его доучить, чтобы 
достичь нужных результатов. Кому 
из сотрудников предоставить воз-
можность переквалификации или 
карьерного роста.

Менеджер по обучению и 
развитию персонала — это сотруд-
ник, обеспечивающий работу этой 
системы, её поддержку и совершен-
ствование. Это проводник между 
сотрудником и его профессиональ-
ным успехом.

Чему меня  будут учить?
В любой компании существу-

ет три типа сотрудников. Первый из 
них — это узкопрофильные специа-
листы, которые выполняют свои кон-
кретные профессиональные функ-
ции. Если вы относите себя к это-
му типу, то для вас обучение — это 
ключ к повышению производитель-
ности труда, новый инструментарий, 
позволяющий добиться больше ре-
зультатов, тратя на это меньше вре-
мени и сил, возможность осознать 
свои сильные стороны, усовершен-
ствовать остальные, стать и оста-
ваться мастером своего дела.

Второй тип — это управлен-
цы. Их задача в организации слож-
ная, потому что они, вместо того, 
чтобы просто сделать всё самим, 
должны обеспечить качественное 
выполнение задач другими людь-
ми в рамках налаженной системы. 
Именно они принимают решения. 
От качества этих решений зависит 
эффективность компании в целом. 
Для них обучение — это самоана-
лиз, развитие стратегического виде-
ния, новые методики в самом слож-
ном деле — профессиональном об-
щении, ошибки в котором часто 
представляют главную угрозу для 
компании и коллектива. 

Среди представителей пер-
вого и второго типа есть те, кто об-
ладает серьезным потенциалом и 
хочет реализовать его. Это третий 
тип сотрудников,  «золотой фонд» 
компании. Резерв её успешности. 
Для них обучение — это способ рас-
крыться профессионально, проде-
монстрировать и развить свои силь-
ные стороны, способ достижения их 
амбициозных целей.
А к какому типу относитесь Вы?

В соответствии с потребно-
стями каждого из этих типов и будут 
формироваться программы и прово-
дится обучение.
Если меня учат, значит, я чего-то 

не знаю?
Мастер — не тот, кто всё 

знает и умеет, а тот, кто всю 
жизнь учится

Компания предоставляет 
возможность обучения — значит, 
твое знание и опыт достойны вни-

НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ 
ДОСТИЖЕНИЯ УСПЕХА
ИЛИ ВСЕ В ТВОИХ РУКАХ

мания и уважения. Мир никогда не 
останавливается в своём развитии. 
Никогда не останавливается в своём 
развитии и бизнес. Если останавли-
вается сотрудник или просто чело-
век — он рискует выпасть из систе-
мы и затеряться, и уж точно лишает 
себя возможности достигать всего 
самого лучшего и желаемого. Всег-
да есть риск, что рядом есть кто-то, 
кто знает больше, что твое знание и 
опыт могут устареть. 

Можно развиваться самосто-
ятельно, но… Наверное, согласи-
тесь — нет времени, зачастую доро-
го, иногда откровенно лень. 

Учатся те, кто уже знает, уме-
ет и может. Те, у кого есть такая воз-
можность и желание. Те, кто знает, 
какое знание и для достижения ка-
ких целей им нужно. Те, кто пони-
мает, что совершенствование — про-
цесс бесконечный, и действительно 
хотят в жизни достичь многого.
Как наилучшим образом исполь-

зовать обучение?
В твоей жизни все люди появляют-
ся, и все события происходят толь-
ко потому, что ты их туда притя-
нул. И то, что ты сделаешь с ними 

дальше, ты выбираешь сам.
Ричард Бах. 

Для того чтобы обучение 
принесло реальные результаты для 
вас лично, нужно придерживаться 
трёх простых идей:

Максимально активно уча-
ствовать в обучении, чтобы уже на 
тренинге, семинаре получить пер-
вый опыт применения новых зна-
ний, инструментов и моделей  рабо-
ты, и создать возможность исполь-
зовать этот опыт. 

Чувство страха побуждает 
нас в ситуации обучения сравнивать 
себя с другими участниками не ак-
тивничать, дабы не попасть в неле-
пое положение, сделав ошибку. Это 
ограничение, которое отбирает у 
нас возможности. 

Гораздо правильнее — дей-
ствовать, экспериментировать на 
себе и сравнивать себя с самим со-
бой до обучения и после. Сосредо-
тачивайте все внимание на знании 
и опыте, который окружает вас в 
ситуации обучения, знания и опыт 
и тренера и ваших коллег, активно 
изучайте его и берите лучшее для 
себя. Не забывайте при этом де-
литься опытом своим. Именно так 
вы осознаете свои сильные сторо-
ны  и открываете для себя новые 
перспективы. 

Сначала использовать новые 
знания для анализа уже знакомых 
Вам моделей работы. Отработали 
— остановитесь и ответьте себе на 
вопросы:

Насколько я доволен полу-
ченным результатом? Что с точки 
зрения нового знания можно было 
сделать по-другому? Почему об-
новленная модель работы  даст луч-
шие результаты? Как я построю ра-
боту в подобной ситуации в следу-
ющий раз?

Определиться со своими це-
лями и рассматривать обучение как 
один из самых действенных, а те-
перь и доступных, способов их до-
стижения. Обучение обязатель-
но даст что-то не только компании, 
но прежде всего и  каждому из Вас, 
причём ровно столько, сколько Вы 
захотите и сможете взять.

Как это будет происходить?
Сначала определяемся в том, 

чему учить. Затем подготовка и со-
гласование с заказчиками программ 
обучения. Когда программа готова, 
определено удобное для вас время и 
участники, мы встречаемся и учим-
ся. Знакомимся с новой информаци-
ей, играем в специальные игры, об-
суждаем, вместе ищем ответы на во-
просы, анализируем видео и т.д.

Наши первые встречи с со-
трудниками отдела менеджеров, 
службы безопасности, региональ-
ными директорами, новичками 
дают мне уверенность в том, что в 
«Деливери» работают люди, кото-
рые  хотят учиться, если они пони-
мают необходимость обучения и ви-
дят возможности применить его ре-
зультаты для улучшения своей де-
ятельности. Кроме того, они стре-
мятся активно участвовать в обуче-
нии, привносят в обучающие ситуа-
ции собственный опыт и свои жиз-
ненные ценности, стараются соот-
нести обучающую ситуацию со сво-
ими целями и задачами, и берут не-
обходимые знания, которые позво-
ляют им добиться большего. 

 Это люди — развитие для 
которых жизненный принцип.  А 
значит, обучать будет трудно. Труд-
но и интересно!  

Бизнес-тренер
Наталья 

Герасименко
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Качество обслу-
живания явля-
ется  основным 

приоритетом в работе компа-
нии «Деливери».  Поэтому  так 
важно, чтобы  ни одно обраще-
ние клиента не осталось  без 
внимания. Главной задачей 
«Информационного отдела» 
является предоставление дан-
ных,  касающихся деятельно-
сти компании. Основной фор-
мой общения с клиентами при 
этом является беседа по теле-
фону. Поэтому для сотрудни-
ков нашего отдела очень важны 
навыки телефонного общения. 
Однако поскольку по телефо-
ну общаться с клиентами при-
ходится очень многим сотруд-
никам нашей компании, то зна-
ние правил телефонного обще-
ния необходимо не только для 
специалистов «Информацион-
ного отдела».

Большинство людей уве-
рены, что они умеют правиль-
но общаться по телефону. На 
деле же выясняется, что дале-
ко не каждому это удаётся де-
лать легко, красиво и по делу. 
А ведь то впечатление, которое 
сложится о человеке за пер-
вые минуты общения, во мно-
гом определит отношение как 
к нему лично, так и к компа-
нии, которую он представляет.

          Существуют неписаные 
правила делового телефонного 
общения. Они охватывают как 
обычный телефонный этикет, 
так и особенности делового ад-
министрирования.

Речь по телефону долж-
на быть безупречной с точки 
зрения ее логического постро-
ения. Ваша задача сводится к 
предельно точной передаче ин-
формации при наименьших за-
тратах времени.

Правильная интонация, 
раздельное и внятное произно-
шение приобретают здесь важ-
ное значение. Уверенный тон, 
энергичная речь, положитель-
ный настрой — те мелочи, кото-
рые определяют отношение со-
беседника к вам.

Конфликтные вопросы 
стоит решать в спокойном тоне. 
Вы должны сохранять спокой-
ствие даже в том случае, если 
собеседник раздражён и срыва-
ется на крик. Этим вы не толь-
ко сохраните свои нервы, но и 
будете держать ситуацию в сво-
их руках.

В случае плохой слышимо-
сти надо не повышать голос само-
му, а попросить того, кто вам зво-
нит, говорить громче и спросить 
при этом, как он слышит вас. 

Довольно часто начало 
разговора определяет первое 

впечатление о вас как о 
сотруднике компании. 
При деловом разгово-
ре абсолютно неумест-
но говорить «Привет», 
«Да» и «Говорите», 
когда начинаете разго-
вор. Необходимо четко 
представиться или на-
звать свое учреждение, 
а после этого — попри-
ветствовать абонента.  
Вместо «Могу ли я вам 
помочь?» лучше поин-
тересоваться «Чем я 
могу вам помочь?»

При переклю-
чении собеседника на 
другую линию следует 
его уведомить, куда и 
к кому вы его перена-
правляете.

С у щ е с т в у ю т  

выражения, которых следует 
избегать при телефонных раз-
говорах. К ним, в частности, от-
носятся:

1. «Я не знаю». Ника-
кой другой ответ не может по-
дорвать доверие к вашей фир-
ме столь быстро и основатель-
но. Прежде всего, ваша работа 
заключается в том, чтобы знать 
— именно поэтому вы занима-
ете свое место. Если же вы не 
в состоянии дать ответ ваше-
му собеседнику, лучше сказать: 
«Этот вопрос требует уточ-
нения» или «На ваш вопрос 
трудно дать однозначный от-
вет. Дело в том, что…», «К со-
жалению, точной информаци-
ей об этом мы не располагаем».

2. «Мы не сможем этого 
сделать». Вместо отказа «с по-
рога» попытайтесь найти аль-
тернативное решение. Рекомен-
дуется всегда в первую очередь 
сосредоточиваться на том, что 
вы можете сделать, а не на об-
ратном.

3. «Вы должны…». Се-
рьезная ошибка. Ваш клиент 
вам ничего не должен. Форму-
лировка должна быть гораздо 
мягче: «Для вас имеет смысл…» 
или «Лучше всего было бы…»

4. «Подождите секунду» 
или «Секунду». Задумайтесь, 
вы хоть раз в жизни успева-
ли справиться со своими дела-
ми за секунду? Вряд ли. Скажи-
те вашему собеседнику что-то 
более похожее на правду: «Для 
того чтобы найти нужную ин-
формацию, потребуется две-
три минуты. Можете подо-
ждать?»

5. «Нет», произнесенное 
в начале предложения, неволь-

но приводит к тому, что путь к 
позитивному решению пробле-
мы усложняется. Универсаль-
ных рецептов, как избавить-
ся от «отрицательного уклоне-
ния», не существует. Каждую 
фразу, содержащую несогласие 
с собеседником, следует тща-
тельно обдумывать.

6. «Это не моя ошибка», 
«Я этим не занимаюсь» — эти 
фразы чаще всего можно услы-
шать в ответ на жалобу клиен-
та. Но следует помнить, что это 
не поможет клиенту в решении 
его проблем. Поэтому дайте ему 
выговориться до конца и, по 
возможности, соедините с ком-
петентным отделом.

7. «Все обедают», «Ни-
кого нет». Если на момент раз-
говора нет возможности соеди-
нить с нужным сотрудником, 
лучше будет предложить пере-
звонить, если это требуется для 
выяснения деталей.

Непосредственное об-
щение исключает возможность 
предварительного обдумыва-
ния, а потому деловой разговор 
полон непринужденных форм 
общения, а также некоторых 
грамматических и стилистиче-
ских особенностей. Довольно 
часто можно услышать несвой-
ственные деловому стилю эмо-
ционально окрашенные слова, 
такие, как «телефончик», «тру-
бочка»,  «заявочка», «счетик» и 
т. д. 

Хотя нормы устной дело-
вой речи не так строги, как у ее 
письменной формы, говорящие 
обязаны стремить ся к правиль-
ности изложения и исключить 
элементы разговорной лексики. 
В деловом общении не долж-

КУЛЬТУРА ТЕЛЕФОННОГО 
РАЗГОВОРА

е 
о 
к 
т, 
д-

ж-
и 
о-
к 
н-
а-



14

но звучать «Я извиняюсь», «Как 
вас звать?»,  «покаместь» и т. 
д.

Нельзя не упомянуть о 
часто встречающихся ошибках 

в употреблении грамматическо-
го ударения. Многие, например, 
неправильно ставят ударения 
в таких общеизвестных и рас-
пространенных словах, как ар-

гумЕнт (аргУмент), договОр 
(дОговор), докумЕнт (докУ-
мент), звонИт (звОнит), квар-
тАл (квАртал), понялА (пОня-
ла), украИнский (укрАинский) и 

во многих других (вариант не-
правильного ударения заключён 
в скобки).

Когда приходит время за-
канчивать разговор и прощаться, 
следуют правилу: кто первый на-
чал разговор (т. е. кто позвонил), 
тот и должен его заканчивать.

Культура человека наиболее 
ярко и непосредственно проявляет-
ся в его речи. В определенном смыс-
ле культура речи человека, манера 
выражать свои мысли и чувства яв-
ляются его визитной карточкой. 

Очень важно владеть нор-
мами литературного языка челове-
ку, который ежедневно сталкива-
ется с практикой  делового обще-
ния. Это  является одним из аспек-
тов высокого уровня сервиса, что 
приводит к увеличению количе-
ства лояльных клиентов и форми-
рует благоприятный имидж ком-
пании. Именно это стало одной из 
главных целей ООО «Деливери» 
на 2012 год, о чем свидетельствует 
новый лозунг компании — «Каче-
ство в центре внимания!»

Администратор
информ.-справ.

отдела 
Савченко Елена

С 12.12.2011 действу-
ет новая дополнительная услу-
га «Бокс» - это перевозка картон-
ных коробок или бандеролей по 
специальной цене за место, вне 
зависимости от тарифной зоны 
отправления.

С 15.12.2011 открыто  
представительство №10 в г. Киев.

 Адрес: ул. Здолбуновская, 
7 А. Телефоны: (044) 499-07-93, 
499-07-94, (067) 621-04-05

С 26.12.2011 открыт но-
вый транзитный склад в г. Лу-

ганск «Луганск-1». В связи с 
этим, подразделение склад «Лу-
ганск» переименовано на склад 
«Луганск-2». Адрес представи-
тельства «Луганск-1»:  ул. Крас-
нознамённая, 16а.  Телефоны: 
(0642) 33-28-75, (067) 621-01-22

С 16.01.2012 г.  на складе 
Донецк-4 изменяется режим ра-
боты.  Склад работает по следую-
щему графику: пн-пт: 8:00-20:00 
сб: 8:00-17:00 вс: 9:00-15:00

С 03.01.2012 г.  открыто 
представительство №2 в г. Хер-

сон.- Адрес местонахождения:  
ул. 25-я Восточная, 2. Телефон 
представительства:  (067) 620-
99-93

С 1.01.2012 представи-
тельство в г. Бровары расположе-
но по адресу: ул. Красовского, 16. 
Телефоны: (044) 383-43-11, (067) 
620-74-45.

С 5.01.2012г. представи-
тельство №1 в г. Черновцах рас-
положено по адресу:  г. Черно-
вцы, ул. Коломыйская, 13б. Те-
лефон склада: (0372) 51-13-13, 
(0372) 90-41-15, (067) 620-54-25, 
(094) 991-61-15 

14.01.12 завершилось ан-
кетирование по теме улучшения 
качества услуг, предоставляемых 
нашей компанией.

НОВОСТИ НАШЕЙ КОМПАНИИ

С 3.02.2012г. открыто  
представительство в г. Коломыя. 
Адрес местонахождения:  ул. Са-
довая, 8. Телефон представитель-
ства:  (067) 621-00-30  

С 15.02.2012 изменен гра-
фик работы представительства 
Днепропетровск-1.  Склад рабо-
тает по следующему графику: 
пн-пт: 8:00-20:00 сб: 9:00-17:00.

С 05.03.2012 откры-
то представительство Севасто-
поль-2.  Адрес местонахожде-
ния:  ул. Паршина, д. 29 Телефон 
представительства:(067) 621-29-
28,(066) 387-06-25.

С 05.03.2012 представи-
тельство в г. Северодонецк ме-
няет своё месторасположение. 
Наш новый адрес:  пр. Гвардей-
ский, 63 Г. Телефоны представи-
тельства: (06452) 5-48-20, (067) 
541-20-38


