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В канун 8 Марта мы решили 
уделить особое внимание теме 
«Женщины в Логистике». Вряд ли 
кто-то задумывался о том, насколь-
ко популярна женская половина 
в столь специфической деятель-
ности, ведь логистику, на первый 
взгляд, можно считать сугубо муж-
ским занятием. Хотя вся жизнь жен-
щин пронизана логистическими 
решениями: как расположить 
продукты в холодильнике, как про-
ложить маршрут от дома к работе, 
чтобы при этом успеть завести ре-
бенка в садик и скупиться для дома 
и еще много подобных примеров.

Для начала хотелось бы озву-
чить немного статистики на тему 
«Женщины в логистике». Исследо-
вание, проведенное Европейской 
транспортной федерацией, пока-
зало, что женщины занимают всего 
20,5% от общего числа должностей 
в транспортной отрасли. Журнал 
Logistics Today сообщает, что од-
ной из задач отрасли в будущем 
будет увеличение доли женщин. 
В качестве примера приводится 
Институт логистики в Канаде, где из 
2000 сотрудников только 286 жен-
щины!!!

“Настало время более открыто 
разговаривать о проблеме привле-
чения женщин в логистику, чтобы 
не столкнуться с острой нехваткой 
квалифицированных кадров в бу-
дущем. Компаниям следует уде-
лять больше времени и ресурсов 
на поддержку и создание специ-

ализированных программ, чтобы 
стать более привлекательными для 
потенциальных новых специали-
стов. Школы и учебные заведения 
должны поддерживать и продвигать 
логистику, так как они могут оказы-
вать огромное влияние на новое 
поколение профессиональных 
кадров” – говорит Эелко Дийкстра 
(Eelco Dijkstra), директор компании 
Europhia Consulting. А теперь рас-
смотрим данные компании Де-
ливери. Ознакомившись с выше-
изложенной информацией, мне 
было интересно провести анализ 
количественных показателей пре-
красной нашей половины в нашей 
компании. Данные, которые были 
получены, отличались от данных 
исследования Европейской транс-
портной федерации.

В целом по компании, вклю-
чая сотрудников представительств, 
центрального офиса и региональ-
ных центров, 27,77% составляют 
женщины. А вот в центральном 
офисе есть существенные отличия 
– представительниц прекрасного 
пола – 76,34% от общего количе-
ства сотрудников! Так что доверия 
к женской половине в нашей ком-
пании гораздо больше чем в мире.

Женщины в логистике начина-
ют занимать все более активные 
позиции, и в доказательство этому 
можно привести множество ярких 
примеров. Один из них – обще-
ственная организация «Украин-
ская логистическая ассоциация»  

www.ula-online.org , президентом 
которой является Григорак Мария 
Юрьевна. Основной ее деятель-
ностью является преподавание в 
Киевском авиационном универ-
ситете, в котором она заведует ка-
федрой логистики и транспорта. 
Кроме того, именно под началом 
Марии Юрьевны появилась впер-
вые в Украине кафедра логистики 
и новые должности по логистике в 
классификаторе профессий.

Еще один пример - обществен-
ная организация Америки и Вели-
кобритании «Woman and Logistics», 
представителями которой являются 
женщины- логисты разных уровней 
от студентов до топ-менеджеров. 
На их сайтах можно вступить в 
организацию и принимать актив-
ное участие в мероприятиях, ко-
торые предлагают организаторы.  
www.womeninlogistics.org.uk www.
womenandlogistics.com

Интересный проект под назва-
нием «Women in Logistics Middle 
East» реализовывает компания DHL. 
В рамках данного проекта компа-
ния DHL сотрудничает с Институ-
том логистики и транспорта ОАЭ. 
Проект направлен на развитие 
карьеры женщин Ближнего Восто-
ка в сфере логистики, обучение и 
удержание женщин в этой отрас-
ли.

С гордостью можем сказать, 
что наша компания идет в ногу со 
временем, так как уже давно до-
веряет женщинам и верит, что они 
не хуже мужчин разбираются в ло-
гистике.

Женщины в логистике
текст: Самарина Е.С. Представительницы логистики
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По традиции в нашей ком-
пании на пороге Нового года 
подводятся итоги за уходящий 
год, определяются цели и за-
дачи на год грядущий. И уже 
второй год подряд, в декабре, 
нами путем анкетирования 
клиентов, проводился опрос 
наших клиентов о качестве 
нашей работы в течении про-
шедшего года.

Анкетирование 2012 прохо-
дило с 5.11.2012 по 21.12.2012. 
Всего поступило и было об-
работано 1444 анкеты, что в 3 
раза больше, чем в 2011 году.

2012 год для «Деливери» 
стал годом значительных 
перемен, поэтому нам осо-
бенно важно было получить 
обратную связь от клиентов, 
понять, как воспринимаются 
все наши нововведения (об-
учение сотрудников, тренин-
ги, смена системы управле-
ния, открытие региональных 
центров по всей Украине) и в 
каком направлении следует 
двигаться в 2013 году. В целом 
количество положительных от-
ветов увеличилась на 15% по 
сравнению с результатами, 
полученными в 2011 году.

При анализе итогов ан-
кетирования, для сравнения 
с прошлым годом, нам при-
ходилось учитывать темати-
ку задаваемых вопросов и 
произошедшие изменения 

в Компании — часть вопро-
сов кардинально разнятся 
по содержанию, это связано 
с изменениями в структуре 

компании — открытием 15-ти 
региональных центров со сво-
ими информационными служ-
бами, менеджерами, бухгал-
терией и руководителями.

Стратегически важно было 
сопоставить те позиции, кото-
рые можно сравнить. Таких по-
зиций в анкетах получилось 12, 
и здесь среднее количество 
положительных ответов уве-
личилось на 4,68%. При этом 
стоит напомнить, что страте-
гия компании в 2012 году была 
направлена на улучшение 
качества предоставляемых 
услуг. Ряд проведенных ме-
роприятий, таких, как: допол-
нительная мотивация персо-
нала на конкурсной основе, 
тренинги, системная работа 
Центра обучения «Деливери», 
использование системы оцен-
ки качества работы — «Тайный 
покупатель», удалось опреде-
лить основные преимущества 
Компании:

1. Более 90% респондентов 
довольны оценкой стоимости 
перевозки и сроками достав-
ки их груза;

2. 86% отметили большой 
выбор дополнительной упа-
ковки и ряд информационных 
услуг;

3. 98% станут обязательно 
рекомендовать нашу Ком-
панию своим партнерам, 
друзьям и знакомым, что на 
прямую свидетельствует о до-
верии к Компании;

4. 93% довольны скоростью 
оформления отправки и полу-
чения их грузов;

5. 90% респондентов от-
мечают возможность загрузки 
крупногабаритных и тяжело-

весных грузов и помощь в их 
выгрузке/погрузке на предста-
вительствах «Деливери».

В проведенном опросе 
клиенты Компании смогли 
оценить вежливость наших 
сотрудников на представи-
тельствах с оценкой - от 0 до 
5 баллов. С гордостью можно 
говорить о результатах – 4,84 
по пятибалльной системе.

Результаты современных 
методов исследований, та-

ких, как система обратной 
связи (анкетирование клиен-
тов) позволяет выявить и устра-
нить проблемы в ежедневной 
работе, составить ряд про-
филактических мер для их 
устранения и выявить допол-
нительные потребности наших 
клиентов. Что позволяет поста-
вить стратегические задачи 
для Компании на следующий 
год.

В условиях рыночной кон-
куренции Компания «Деливе-
ри» стремится выйти на новый 
уровень работы, обеспечить 
максимальный комфорт кли-
ентам при сотрудничестве. 
Именно поэтому слоганом 
на 2013 год является «Персо-
нальность во всем». Что же это 
такое и чего именно коснется 
«персональность»? — ВСЕГО! 
Усилия Компании направле-
ны на то, чтобы каждый клиент, 
работая с нами, ощутил свою 
значимость и исключитель-
ность. И 2013 год будет годом 
внедрения исключительных по 
новизне и инновациям серви-
сов и новых возможностей для 
наших клиентов. Следите за 
нашими статьями в рубрике 
«Дневник развития» и новостя-
ми на корпоративном сайте 
Компании. Вас обязательно 
удивит и порадует множество 
новых возможностей.

   Хотелось видеть больше го-
родов в вкладке «наши пред-
ставительства», всего наилуч-
шего! Трейдсистем, ООО г. 
Макеевка

  Приятно работать с вашей 
компанией, так держать! 
ООО Спектр-Канцпласт», 
г.Северодонецк

   Спасибо, что вы есть. Рас-
ширение вашей компании. 
ООО АСМ Харьков, г. Харьков

    Крепкого здоровья и успехов 
в бизнесе. ООО «Инлекс Ква-
дро», г. Киев

    Очень приятно с вами рабо-
тать и спасибо за ваши акции. 
И.И. Деньянчик, г. Хмельницкий

  Развивайтесь и совершен-
ствуйтесь, на наш взгляд вы 
сегодня лучшие. Контур-Рент, 
ООО г. Коцюбинское

На пути к совершенству
текст: Кораблева Е.

Все можно сделать лучше, чем делалось до сих пор.
Генри Форд

Отзывы клиентов:

Специалист отдела 
стандартизации 
и качества услуг 

Кораблева Е.
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Вот уже который год в ком-
пании проводятся конкурсы 
на почетное звание лучшего 
сотрудника, лучшего отдела, 
лучшего руководителя. Не бу-
дет исключением и этот 2013 
год. Многие уже на личном 
опыте ощутили вкус победы 
и получили материальные 
вознаграждения. Кто-то этим 
гордится, кто-то просто рад 
получить приз, а кому-то про-
сто хочется быть отмеченным 
за свои старания, но всех нас 
объединяет азарт стать луч-
шим в своей профессии.

В этом году конкурс на 
звание «Лучшего» будет про-
ходить по новому сценарию. 
Три площадки для соревнова-
ний – это региональные пред-
ставительства, центральный 
офис и агенты по продажам. 
И в каждом из этих направле-
ний свои условия, свои номи-
нации и свои призы. Отмечу, 
что конкурс продлится почти 
год, а оглашение проме-
жуточных результатов будет 
способствовать нешуточной 
борьбе за пьедестал почета. 
Ну а теперь обо всем по по-
рядку…

Первое направление – 
«Лучший агент по продажам». 
Это самое немногочислен-
ное направление, в плане 

количества участников, но 
очень важное для развития 
и существования компании. 
Основными критериями, по 
которым будет оцениваться 
кандидат, станут наращи-
вание оборотов клиентов и 
доля дополнительных услуг 
в их обороте, расширение 
клиентской базы и состояние 
дебиторской задолженности. 
Победителей в этой номина-
ции будет трое. Каждый, со-
гласно занятого места, полу-
чит свою профессиональную 
премию.

Второе направление кон-
курса – это определение 
«Лучших» в Центральном 
офисе. Победители будут 
выбраны сразу в нескольких 

номинациях, а именно луч-
ший директор департамента, 
лучший руководитель в каж-
дом департаменте и лучший 
сотрудник отдела в каждом 

департаменте. Итого 13 со-
трудников центрального офи-
са получат почетные звания и 
призы. Оцениваться конкур-
санты будут по среднегодо-
вому проценту выполнения 
поставленных перед ними 
задач. Такой формат прове-
дения конкурса значительно 
увеличивает шанс победить.

Ну и наконец, самое 
многочисленное направле-
ние в конкурсе – Региональ-
ные представительства. Здесь 
«лучших» будут выбирать по 
всем категориям сотрудни-
ков. Это операторы, логисты, 
приемщики, кладовщики, 
заведующие/управляющие 
складами и непосредственно 
сами директора региональ-
ных центров. Формат конкур-
са в этом направлении пред-
полагает несколько стадий: 
отборочные туры в каждом РЦ, 
полуфинал и финал. В полу-
финал попадут те сотрудники, 
которые наберут наибольшее 
количество зачетных балов по 
тестированию на знание сво-
ей профессии. Тесты будут на 
разные темы, от истории ком-
пании до профессиональных 
тестов на тему «Логистика». 
В полуфинале лицом к лицу 
встретятся 15 лучших регио-
нальных представителей каж-
дой категории сотрудников, 
чтобы определить претенден-

тов на участие в финале кон-
курса, который будет прохо-
дить в центральном офисе в 
г. Донецке и носить характер 
викторины. Тесты будут на раз-
ные темы, от истории компа-
нии до профессиональных те-
стов на тему «Логистика».

Директора региональных 
центров также пройдут тести-
рование на корпоративном 
портале и полученные ре-
зультаты помогут определить 
3 участников финала. Одним 
отличием или скорее пре-
имуществом в определении 
тройки лидеров, а потом и по-
бедителя для директоров бу-
дет являться проект, внедрен-
ный в 2013 году. Точнее не 
сам проект, а его стратегиче-
ская и экономическая выгода 
для развития компании.

Ну что ж… Давайте актив-
но участвовать, ведь каждый 
из нас желает совершен-
ствоваться и доказывать себе 
и окружающим, что достоин 
большего. Вот он – прекрас-
ный шанс!!!

Верить в победу - наполовину победить!!!
текст: Самарина Е.C.

Исполнительный
директор
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Что вы знаете про Волынь? Спрошу я у вас. Каждый ответит 
то, что знает наверняка – замки, приветливость горожан, госте-
приимность кафешек, чистые улочки и маленькие магазинчи-
ки. Волынь мало у кого ассоциируется с каким-то большим 
производством или экспортом. Не смотря на это, Волынская 
область в нашей компании один из передовиков по показате-
лям. Сложно представить, как города с населением не более 
255000 жителей по росту оборота могут обгонять Киев, Донецк 
или Львов. Этот факт произвел на меня огромное впечатление.

Я решила поговорить с региональным директором запад-
ного регионального центра (ЗРЦ-3) - Трофимчуком Владими-
ром Ивановичем. Чтобы узнать, как же представительствам его 
подчинения удалось достичь таких показателей и какие у него 
планы на будущее. А так же выяснить кто же он – руководитель 
самого динамично развивающегося региона компании.

Владимир Иванович, как Вы попали в «Деливери»?
Практически всю жизнь я проработал на оперативной ра-

боте в уголовном розыске, последние 5 лет - отдел по борьбе 
с торговлей людьми, откуда вышел на пенсию. Работа была 
интересная, особенно в последние годы, когда, по сути, мы 
и создавали этот отдел, нарабатывали практику документиро-
вания этого вида преступлений. Интересно было и в том пла-
не, что несколько раз проходили семинары в Польше, часто 
контактировали с полицией зарубежных стран, 3 месяца про-
ходил подготовку в Будапеште. На пенсию ушел осознанно, но 
даже не представлял, что на гражданке судьба сведет с «Де-
ливери». Так что можно сказать, попал случайно.

Кем вы мечтали стать?
В детстве, в школьные годы - хотел стать переводчиком, 

усиленно учил немецкий, но в последний момент передумал 
- захотел стать юристом, тогда это было модно, поступил во 
Львовский университет внутренних дел, хотя и получил диплом 
юриста, но стал «опером» уголовного розыска. Кстати, пару 
первых лет работали в горотделе внутренних дел вместе с ны-
нешним сотрудником безопасности ЗРЦ-3 - Сергеем Мяки-
шевым. Вот сейчас снова судьба свела работать вместе.

Что помогло Вашему региону достичь такой динамики роста?
Потому что мне повезло с людьми, которые работают со 

мной. Руководители и сотрудники складов, особенно Ковель, 
Владимир, Луцк, и других складов нашего регионального цен-
тра - люди нестандартного мышления, понимающие все с по-
луслова, работающие не с 9 до 18, а «живущие» Деливери. 
Таких не набирают по объявлению (Ох, не перехвалить бы их J). 
Они «болеют» за каждого своего клиента, стараются помочь 
в любой его проблеме, и работают «до последнего клиента».

Что нужно делать, чтоб все успевать?
Есть старое доброе планирование. В органах день начи-

нался с планерки, рабочая тетрадь, вперед. План на день, не 
сделал - перенес на завтра (или сказал, что сделал). Здесь 
также. Не решил проблему сегодня - перенеси на завтра (мо-
жет, она сама решится). А серьезно - меня просто порази-
ли несколько девочек из транспортного отдела центрального 
офиса, и пару операторов складов моего региона, они, на-
деюсь, поймут, о ком говорю (я и сам год времени, будучи в 
недалеком прошлом завскладом, исполнял обязанности опе-
ратора) когда я увидел и понял, как они работают. Вот кому 
надо задать вопрос - как вы все успеваете? По несколько 
операций за секунды, ответы на самые нестандартные вопро-
сы, решение непростых ситуаций - и все это при постоянном 
прессинге с разных сторон. Но все это приятно, потому что это 
движение, без которого я лично не могу.

Кто Вас вдохновляет?
Семья! Но подробно не буду - там все хорошо, а другим 

не интересно, кроме того, что с женой по-моему во втором 
или в третье классе учились вместе, потом в параллельных, 
вместе занимались спортивным ориентированием, добега-
лись - женились, (я был на 3 курсе), сыну уже 15 лет.

Как вы любите отдыхать?
Отдыхать люблю, так же как и работать. Вот последних 2 

года на море вырваться не могу, жена с сыном ездит одна. 
Не рыбак и не охотник. Летом - на сборы минут 20, в магази-
не -20, через час-два – уже на природе, есть возможность - с 
ночевкой, озеро, костер, шашлык, ребра, уха, водка, хорошая 
компания, в т.ч. и коллеги, все прекрасно. Зимой - футбол, 
арендуем с сотрудниками представительств Луцка спортзал 
по воскресеньям, играем, но аккуратно, без лишнего травма-
тизма. Еще люблю баню, не теплую сауну, а баню, такая, что 
иногда заходить страшно. И спать люблю. Будучи в милиции, 
мечтал - выйду на пенсию - высплюсь. Сейчас мечтаю - будет 
60, точно высплюсь.

Как Вы наказываете и мотивируете сотрудников?
Наказания обойдем, само слово не нравится, в нем только 

нехорошее. Лучше поощрить. Поощрений масса: в первую 
очередь - не пропустить отметить, выделить, пусть небольшой, 
но успех. А это так или иначе приведет к финансовому по-
ощрению в виде премии, к возможности исполнения какой-
либо личной просьбы. Сотрудников надо хвалить, надо посто-
янно показывать, что они играют очень важную роль в движении 
фирмы. Надо прислушиваться к идеям, создать условия, чтобы 
проявлялась инициатива, а не просто ждать окончания рабо-
чего дня и зарплаты.

Путь от ОПЕРА к директору
текст: Калибаба Е.
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Владимир Иванович, руководитель – кто он такой, по Ва-
шему мнению?

Руководитель - это партнер и рулевой в работе, а не до-
рогое красивое кресло в кабинете, или человек, которого 
никто не видит и не слышит. Есть проблема – реши ее. Есть 
конфликт - погаси. Есть проблемный клиент - не прятаться, а 
позвонить или встретиться, и принять весь негатив на себя. Есть 
идеи - толковые, приносящие прибыль или экономию - попро-
бовать реализовать!

Как Вы отбираете сотрудников?
Для работы у нас в компании нужны живые люди, можно 

без высшего образования, но с сообразительностью, и в то же 
время ответственные - со средней степенью авантюризма. В 
моем РЦ людей « по объявлению» практически нету. Все в отве-
те за кого-то, кто-то кого-то привел. Только сотрудник IT-отдела 
и завсклад в Сарнах появились у нас из интернета, но они от-
личные сотрудники.

Каким Вы видите свой регион через 5 – 10 лет?
Что будет с регионом через 5,10 лет - зачем загадывать так 

далеко? 5 лет - при нынешних темпах… Возможно, будет не 
15, а 26 регионов. Но Волынь и Ровеньщину однозначно вижу 
как плацдарм для захвата всего запада Украины, как базу для 
импорта, растамаживания, хранения и доставки грузов при-
бывших из Европейских стран по всей Украине, а в перспекти-
ве - и из Украины в страны Западной Европы.

Помните самый трудный день в своей работе?
Ситуации были разные, но из любой ситуации всегда мож-

но найти выход. Всегда помогают люди. Не раз выручали луц-
кие и ковельские деливерчане, когда мы «жили» на складе в 
буквальном смысле.

Что бы Вы сделали, если б выиграли миллион?
Если б выиграл миллион гривен - подарил бы по букету 

каждой знакомой девушке и работал бы дальше на «Деливе-
ри». Миллион долларов или евро - купил бы небольшой остров 
(продаются такие) на сдачу обеспечил бы семью, ребенка. 
ШучуJ. Есть много проектов, для реализации которых надо 
деньги, вложил бы в один из них. Владимир Иванович, многие 
знают Вас, как жизнерадостного, активного человека. У Вас 
есть какой-то секрет постоянного позитива?

В прошлой жизни (в милиции) я много насмотрелся на че-
ловеческое горе - трупы, поломанные судьбы, наркоманы, по-
этому сейчас - просто радуюсь тому, что у меня все хорошо. 
А на самом деле – очень везет с людьми, с командой, с теми, 
кого встречаю по жизни. Как-то те, кто не нужен и не надежен, 
отсеиваются, уходят, а остаются те, с кем ну грех не радовать-
ся и не жить в полную силу. Наверное, схожие характеры при-
тягиваются.

Вот так я познакомилась с одним из директоров западного 
регионального центра нашей компании, того, кто ценит азарт 
в работе, кто стремится к развитию и развивает компанию, кто 
не боится начинать сложные задачи и успешно их решает. 
Того, кто от оперативника уголовного розыска стал «операто-
ром» «Деливери», завскладом Луцка и региональным директо-
ром западного регионального центра. Мы все можем расти 
– ведь мы можем учиться у лучших!

Специалист 
по первичному 

обучению центра 
обучения

Калибаба Е.
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У кожній компанії, що 
складається з безлічі філій, 
завжди знайдуться свої герої, 
про яких хочеться розповісти 
докладніше. Саме тому і 
створено рубрику «Історія од-
ного представництва». Кожен 
наш склад — це член великої 
дружньої родини під на-
звою «Делівері». Кожен з них 
відрізняється своїм характе-
ром та індивідуальністю. Але 
є одна річ, яка об’єднує їх усіх 
— це любов до своєї справи 
і до своєї компанії. І одному 
з наших складів ця любов до-
помогла стати переможцем 
у номінації «Вибір клієнтів 2012 
року». Сьогодні ми поговори-
мо про склад Львів-1.

Склад Львів-1 було відкрито 
у часи, коли компанія ще 
тільки починала свій шлях. Як 
згадує керуючий складу Львів-
транзит — Баранецький Ва-
силь, який починав працювати 
тоді вантажником на Львові-1, 
на той час приміщення було 
дуже маленьке, працювало 
лише три особи. Зараз це 
майже показове відділення із 
точно організованою робо-
тою на кожному етапі пере-
везення вантажу. Сьогодні тут 

працює 9 осіб на чолі із досить 
молодим, але у той же час 
відповідальним керівником — 
Петренком Олегом, який на 
власному прикладі показує, 
як треба відноситись до своєї 
роботи. Адже основним 
принципом, яким керуються у 
роботі працівники цього пред-
ставництва, є виконання своїх 
обов’язків на всі сто відсотків: 
«Кожен працівник є важливою 
ланкою, тому від сумлінного 
виконання своєї роботи кож-
ним залежить кінцевий резуль-
тат» (колектив складу Львів-1).

Коли я запитала працівників 
Львова-1, що, на їхню дум-
ку, допомогло стати кращим 
відділенням у номінації «Вибір 
клієнтів», вони відповіли, що 
найважливішим є максималь-
на увага та відповідальність 
у виконанні своїх обов’язків, 
оптимізм і прагнення отриму-
вати задоволення від роботи. 
Усі ці якості, які притаманні 
колективу, можна назва-
ти показовими, адже саме 
вони посприяли тому, що це 
представництво отримало 
стільки слів подяки від клієнтів 
компанії: «Щиро вдячні за 
компетентне й сумлінне ви-
конання обов’язків, приємне 

обслуговування і увагу до кож-
ного клієнта» (ПАТ Львівский 
холодокомбінат), «Щиро дя-
кую керівництву ТОВ «Делівері» 

за бездоганно підібраний 
колектив філіалу Львів-1, з 
яким завжди приємно пра-
цювати, з яким ніколи немає 
проблем, а якщо і виникають 
непорозуміння – вирішуються 
миттєво. Дякую за чуйне став-
лення до клієнтів та ввічливість в 
роботі» (ТОВ Комплексметал-
Україна) і багато інших 
відгуків.

Але є ще одна таємниця 
такої вдячності наших клієнтів 
– це максимальна увага та 
індивідуальне ставлення до 
кожного з них, надання чіткої 
та достовірної інформації, 
прагнення допомогти у 
будь-якій ситуації. До речі, 
взаємодопомога та команд-
ний дух також притаманні ко-
лективу цього відділення. Це 
справжня родина, щирі друзі, 
яких об’єднує не тільки ро-

бота, а і спільний відпочинок, 
святкування днів народжен-
ня, новорічних корпоративів 
тощо.

Як згадує генеральний 
директор компанії Муравей 
О.С., яка була регіональним 
директором західного 
регіону, склад починав своє 
становлення з майже по-
вного оновлення колективу, 
з тих часів наразі працюють 
Петренко Олег і Василь Ба-
ранецький: «Я дуже добре 
пам’ятаю, як новий склад 
працівників Львова-1 нала-
годжував роботу на цьому 
відділенні, щоденною пра-
цею вони прагнули досягнути 
поставленої мети – збільшити 
показники в декілька разів. 
І це їм вдалося! Цей склад 
став першим за основними 
комерційними показниками у 
Львові і залишається лідером 
свого міста і до сьогодні».

Львов-1

Де сумлінна праця, там — успіх!

текст: Савченко Е.

Специалист отдела 
стандартизации 
и качества услуг 
Савченко Елена
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Начиная с 2011 года был дан 
старт множеству новых проек-
тов, призванных не просто повы-
сить производительность труда, 
но и вывести работу компании 
на новый – более технологичный 
уровень, а также предоставить 
клиентам новые виды сервисов.

В 2013 году наша компания 
планирует серьезные систем-
ные обновления и нововведения. 
Закуплено и подготавливается 
к использованию новое скани-
рующее оборудование и обо-
рудование для WI-FI сетей, за-
канчивается разработка новой 
рабочей базы данных «Microsoft 
Dynamics XRM Delivery», пере-
ход на которую мы намерены 
произвести уже в текущем году. 
Также было закуплено множе-
ство корпоративных лицензий на 
новые программные продукты.

Об одном из уже «стартовав-
ших» проектов я и хочу расска-
зать в этой статье. Речь пойдет о 
«Share Point».

Уверен, что для многих на-
звание «Share Point»(рус. «Шаре 
Пойнт») вообще ни о чем не го-
ворит. Потому начну с простого 
рассказа – что же это за такой 
продукт. «Share Point» — база 
для удаленного хранения элек-
тронных документов и файлов, 
планирования задач, встреч, со-
гласований и т.д. «Шаре Пойнт» 
реализован в виде закрытого 
веб-сайта (веб-портала), доступ 
к которому имеют только заре-
гистрированные в системе поль-
зователи. По сути, это хранили-
ще документов, размещенных 
на специальном корпоратив-
ном сайте в интернете.

Что может «Шаре Пойнт»? На 
основе него можно:

- Организовать удаленную ра-
боту множества индивидуальных 
пользователей, отделов и под-
разделений;
- Создать разделы для обмена 

опытом и базу знаний и доку-
ментов предприятия;
- Автоматизировать документо-
оборот и процедуру согласова-
ния документов;
- Проводить дистанционное об-
учение и аттестацию сотрудни-
ков;
-  Централизовано управлять раз-
личными процессами на пред-
приятии: согласовать заявки на 
закупку ТМЦ, бронировать пере-
говорные, согласовывать отпу-
ска и т.д.;
- Запускать проекты и управлять 
заданиями в рамках этих про-
ектов;
- Создавать, в рамках портала, 
сайты — индивидуальные, для от-
делов или проектов;
-  Открывать индивидуальные или 
групповые блоги, открыто обсуж-
дать актуальные или проблем-
ные вопросы;

Работать в «Шаре Пойнте» 
можно через некоторые ин-
тернет-браузеры, например 
– «Internet Explorer», «Safari» или 
с помощью программного 
продукта, входящего в набор 
«Microsoft Office» — «Microsoft 
SharePointe Workspace». 
«Workspace» синхронизирует 
«Шаре Пойнт»-портал с вашим 
персональным компьютером и 
создает копии всех доступных 

для вас документов и файлов, 
а в случае их редактирования 
кем-то, обновляет до актуально-
го состояния.

Разработчиками и пользо-
вателями издано множество 
пособий и для пользователей и 
для программистов. В этих по-
собиях можно найти множество 
советов по использованию воз-
можностей «Шаре Пойнт», одно 

из пособий, которое исполь-
зую я лично, – Sharepoint.User.
Book.110619.

Как мы уже используем 
«Шаре Пойнт»? Силами наших 
специалистов на нашем «Шаре 
Пойнт» корпоративном портале 
созданы страницы-разделы для 
каждого департамента и отде-
ла. На этих страницах разме-
щены задачи и функции отделов 
и департаментов, сведения о 
работающих в них сотрудниках. 
Там же размещаются докумен-
ты, с которыми работают со-
трудники отделов. Каждый поль-
зователь имеет возможность 
«выложить» на портал какой-ли-
бо документ для общего досту-
па или только для собственного 
использования. Многие отделы 
уже проводят совместную рабо-
ту над документами. Любой со-

трудник может создать рабочую 
группу для работы над каким-
либо проектом и приглашать 
участников группы средствами 
портала к совместной работе. 
Так, например, этот номер кор-
поративной газеты создавался и 
редактировался уже с использо-
ванием нашего корпоративного 
портала.

Что еще планируем реали-
зовать на базе «Шаре Пойнт»? 
На базе корпоративного порта-
ла планируется проводить рабо-
ту по согласованию заявок на за-
купку оргтехники и канцелярии, 
палет и погрузочной техники, со-
гласование смет на проведение 
строительных работ, согласова-
ние заявлений на отпуска и т.д. 
Кроме того, для наших клиентов, 
для каждого из тех, кто зареги-
стрируется на новом публич-
ном корпоративном сайте ООО 
«Деливери», на базе корпора-
тивного «Шаре Пойнт»-портала 

будет создана персональная 
веб-страница, на которой будут 
размещаться документы клиен-
тов – договора, налоговые на-
кладные, счета, акты и т.д.

Разработка и запуск кор-
поративного портала на базе 
«Share Point» — это только малая 
часть тех инвестиций, которые 
осуществляются нами в настоя-
щее время.

Если продолжить говорить о 
наших нововведениях, то необ-
ходимо упомянуть о развертыва-
нии корпоративного коммуни-
катора – Lync, который является 
полноценной заменой таких об-
щеизвестных коммуникаторов, 
как Skype и ISQ. В настоящий 
момент Lync активно использу-
ется для общения в централь-
ном офисе и с региональными 

директорами. По окончании 
развертывания Lync в корпора-
тивной коммуникационной сети 
будут находиться все сотрудни-
ки, работающие за компьюте-
рами.

О дальнейшей реализации и 
запуске других инвестиционных 
проектов вы узнаете со страниц 
нашей корпоративной газеты. А 
также следите за нашими ново-
стями на нашем корпоративной 
сайте.

Дневник Инвестиций - SharePoint
текст: Ивасив А.В.

SharePoint поддерживается
многими браузерами

Схема работы - SharePoint

Заместитель
председателя

совета директоров
Ивасив А.В.
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Как поставить перед сотруд-
ником задачу, чтобы она была 
выполнена точно в срок? Да и 
вообще, просто выполнена! То, 
что задачи нужно давать в пись-
менном виде, я понял давно. Ис-
пользование электронной почты 
не всегда дает желаемый ре-
зультат. Часто письмо с задачей 
теряется среди большого коли-
чества почты или просто не до-
ходит до адресата.

Как-то, просматривая но-
вости из мира IT-технологий, я 
наткнулся на обзор очень инте-
ресного проекта «papyrus.net». 
Папирус — «облачный» сервис 
для управления задачами. Есть 
поддержка мультиплатформен-
ности, что, в свою очередь, упро-
щает ее использование и очень 
помогает следить за выполне-
нием задач вне офиса. Немно-
го поразбиравшись с функ-
ционалом, я попросил своего 
системного администратора 
зарегистрировать в системе со-
трудников своих подразделений. 
А на очередном совещании я 
продемонстрировал возмож-
ности данного проекта, и мы 
начали его совместное исполь-
зование.

Функционал системы доволь-
но велик:

- задачи
- проекты
- электронная почта
- библиотека
- записная книга контактов
- объявления

Создавая задачу можно вы-
брать ответственного за выпол-
нение, назначить согласующе-
го, прикрепить файл или папку, 
установить сроки исполнения. В 
созданной задаче можно вести 
диалог, обмениваться файла-
ми, переназначить сроки испол-
нения и ответственного сотруд-
ника. Так же можно создавать 
проекты и подвязывать к ним за-
дачи.

Как работает система – за-
ходим в «papyrus», выбираем 

пункт «новая задача» в поле с 
описанием прописываем текст 
задания, выбираем ответствен-
ного, ставим срок исполнения и 
сохраняем задачу. Она автома-
тически появляется у ответствен-
ного сотрудника во вкладке «вхо-
дящие». Он сможет преступить к 
ее выполнению или переспро-
сить у Вас детали и перенапра-
вить ее вам. Тогда задача исче-
зает в его списке и появляется 
в вашем. Вы комментируете и 
возвращаете задачу. Коллега 
выполняет свою часть и может 
направить задачу дальше, вер-
нуть вам, или закрыть. В каждый 
момент времени у задачи ров-
но один ответственный, любой 
участник видит, кто должен сде-
лать следующее действие. Ког-
да очередной исполнитель за-
крывает задачу, она появляется 
у автора, выделенная серым 
цветом и зачеркнутая. Автор 
может проверить ее испол-
нение и если результат его не 
устраивает, назначить новое 
выполнение этой задачи. Ког-
да задач становится много, их 
удобно организовывать в спи-
ски, которые в «papyrus» на-
зываются «проекты». Вы може-
те в проект подключить других 
участников, тогда у них появля-
ется пункт в меню, выбрав ко-
торый они смогут просмотреть 
все задачи проекта. Тем, кто 
использует технологию Getting 
Things Done, GTD (рус. «доведе-
ние дел до завершения», или 
«как привести дела в порядок»), 
задачи удобно организовывать 
в четыре папки — сегодня, сле-
дующие, запланированные и 
когда-нибудь.

После внедрения данной 
системы в нашем региональ-
ном центре, уменьшились 
сроки выполнения поставлен-
ных задач, вырос самокон-
троль руководителей на ме-
стах, отпали проблемы типа 
— «я забыл». Я надеюсь, что 
наш опыт внедрения «papyrus» 
поможет тем, кто заинтересо-
ван выйти на новый уровень ру-
ководства.

Задача регионального ди-
ректора — развитие компании 
через развитие региона. При 
удаленном руководстве сложно 
найти индивидуальный подход к 
каждому сотруднику, поэтому у 
меня и возникла необходимость 
в разработке универсальной си-
стемы, которая бы соединила в 
себе учет и применение основ-
ных мотивирующих элементов 
для сотрудников. Ее цель — по-
мочь найти подход и охватить 
контролем весь персонал.

Трудоспособность работни-
ка зависит от его внутренней мо-
тивации. У каждого свои мотивы, 
для одного важно быть лучшим, 
во что бы то ни стало, другой нуж-
дается в постоянном подбадри-
вании и одобрении, для третьего 
лучший стимул это деньги и т.д. 
В применяемой мною системе 
я постарался учесть весь спектр 
основных мотивирующих фак-
торов. Здесь и момент сорев-
нований (кто больше, быстрее, 
качественнее), и финансовая 
составляющая (по итогам меся-
ца лучшие работники получают 
премию, а не выполнившие пла-
новые показатели — штраф), и 
признание внутри коллектива (в 
доступном для всех сотрудни-
ков месте, вывешены результа-
ты работы), и нематериальное 
наказание (сотрудники не вы-
полнявшие показатели в течении 
всей недели привлекаются к хо-
зяйственным работам).

Данная система может най-
ти применение в разных отделах 
компании. Рассмотрим ее ис-
пользование на примере тран-
зитного склада.

Критерии оценки работы 
персонала:

- соблюдение графика отправ-
ления автомобиля;

-  качество загрузки автомобиля;
-  скорость выгрузки автомобиля

Как работает система? В 
помещении склада, на видном 
месте размещается доска с та-
блицей. В данной таблице нахо-
дится информация о планах на 
неделю и месяц. Таблица раз-
делена на количество бригад. 
Работа каждой бригады оцени-
вается по вышеперечисленным 
критериям. Каждый день бри-

гада заполняет свою таблицу 
на основании фактических ре-
зультатов работы. Заведующий 
складом ежедневно контроли-
рует достоверность указанных 
показателей и в конце недели 
подводит итоги. Бригаде, кото-
рая не выполнила план, выносит-
ся наказание (уборка склада, 
ремонт палет и т.д.), а бригаде, 
выполнившей план, устное по-
ощрение и освобождение от хо-
зяйственных работ. Бригада, вы-
полнившая план, установленный 
на месяц, получает премию, а 
бригада, не выполнившая пла-
новых показателей, — наказыва-
ется.

В обязанности заведующего 
складом входит еженедельное 
предоставление отчета реги-
ональному директору. Бланк 
отчета содержит в себе ин-
формацию о ежедневных пока-
зателях работы, с дальнейшим 
выведением промежуточных 
еженедельных и итоговых резуль-
татов работы за месяц. В отчете 
также указывается вид хозяй-
ственных работ, избранный как 
«наказания» за невыполнение 
поставленных задач. Наличие в 
отчете этого поля обязывает за-
ведующего складом своевре-
менно назначать наказание со-
трудникам.

Положительным эффектом 
данной системы является воз-
можность разбить одну боль-
шую цель на промежуточные за-
дачи, более оперативно следить 
за результатом и вносить необ-
ходимые коррективы.

Таким образом мы полу-
чили инструмент удаленного 
управления, позволяющий кон-
тролировать результаты работы 
каждого сотрудника. В итоге по 
некоторым показателям поло-
жительный прирост составил 
300%, и заметно вырос самокон-
троль персонала.

Использование представ-
ленной системы мне помогло 
«разрулить» проблему удален-
ного контроля.

Облачный сервис

Системный подход «рулит»!

текст: Даншин А.Г.

текст: Даншин А.Г.

Региональный
директор ЮРЦ-4

Даншин А.Г.
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В преддверии 8 марта хоте-
лось бы рассказать о хобби моей 
коллеги и подруги – специалиста 
отдела стандартизации и каче-
ства услуг Савченко Елене.

80% сотрудников центрально-
го офиса это женщины, и, навер-
ное, все знают, что Елена серьёз-
но увлекается искусством визажа. 
На все корпоративные меропри-
ятия выстраивается очередь в её 
«салон красоты и перевоплоще-
ний». Наблюдая, как Елена «боле-
ет» своим хобби, мне стало инте-
ресно, с чего же все началось.

В детстве Елена отличалась 
талантом рисования, в подрост-
ковом возрасте на всех школьных 
дискотеках одноклассницы про-
сили «накрасить» их. Как говорит 
сама Елена: «Любовь к кисточкам 
и краскам переросла в любовь к 
все тем же кисточкам, поменял-
ся только холст». Действительно, 
визажистов часто сравнивают с 
художниками.

Так когда же хобби Елены пе-
реросло из обычного увлечения в 

деятельность, которая стала при-
носить прибыль и общественное 
признание? В очередной раз де-
лая макияж одной из своих под-
руг, Елена была озадачена вопро-
сом, почему она не занимается 
визажом всерьёз? И правда, что 
же мешало? Ничего! Но на этом 
этапе Елена столкнулась с непо-
ниманием со стороны близких 
людей, которые ее окружали, т.к. 
затея казалась им авантюрной и 
заранее проигрышной, требова-
лось много финансовых вложе-
ний без гарантии возврата. Един-
ственным человеком, который 

поверил и подтолкнул к осущест-
влению мечты, стал будущий муж 
Елены.

Таким образом Елена попала 
в Донецкую школу красоты «Про-

фессионал». Для самой Елены из 
всех работ самым памятным и 
ценным является ее первый опыт. 
Она любезно поделилась сво-
ими воспоминаниями с нами: 
«Я очень хорошо помню мою 

первую фотосессию, в которой 
я принимала участие как виза-
жист. Еще не закончив обучение, 
прикупив только стартовый набор 
кистей и минимум материалов, я 
заявила о себе как о професси-
ональном визажисте. Мне было 
ужасно страшно не оправдать 
доверие модели и фотографа, 
но к моему удивлению все полу-
чилось! И это был мой самый цен-
ный гонорар, который я получила 
за все время моей деятельности. 
Это было подтверждение того, 
что я смогла достичь своей цели!» 
Пожалуй, имея за плечами такие 

испытания, не страшно начинать 
что-то новое.

Около года дело было абсо-
лютно неприбыльным. Те затраты, 
с которыми Елене пришлось стол-
кнуться на первых порах, было 
невозможно спланировать. Ока-
залось, что профессиональные 
материалы стоят очень дорого, 
а для полноценной работы нуж-
но было по несколько оттенков и 
разных текстур, рассчитанных на 
разные цветотипы. Сегодня чемо-
данчик Елены является предметом 
зависти всех ее клиентов и подруг!

В работе визажиста важно 
быть не только мастером своего 
дела, но и тонким психологом. 
Необходимо понять характер 
человека и суметь отразить его 
в макияже. Больше всего Елена 
любит работать с невестами: 
«Это так приятно, видеть всю эту 
свадебную суету, успокаивать 
волнующихся мам, помогать на-
девать свадебное платье, давать 
советы и радоваться вместе с мо-
ими клиентками». Сейчас Елена 
воплощает свои идеи в паре с 
профессиональным парикмахе-
ром-стилистом Юлией Евсеевой 
над проектом «Студия свадебно-
го образа». Основное направле-
ние стилистов — образ невесты, 
каждый из которых они старались 
сделать ярким, незабываемым, 
комфортным. Сейчас сложно 
представить, что все начиналось 
как увлечение, как потребность в 
самовыражении.

Елена не часто посещает се-
минары, отчасти потому что на 
них просто не хватает свободно-
го времени. Ее программа са-
моусовершенствования — это 
интернет. Но в планах у нашего 
визажиста развиваться, выучить и 
улучшить еще несколько техник. К 
сожалению, в Донецке нет школ 
того уровня, в которых Елена хоте-
ла бы учиться, но я уверена, что за-
пала и авантюризма у Елены хва-
тит на достижение новых вершин.

Сейчас на счету Елены мно-
жество благодарных клиенток, 
участие в Чемпионате Украины 
«Стриж 2012» – это чемпионат по 
специализации парикмахерское 
искусство, ногтевая эстетика, ма-
кияж и наращивание ресниц.

Даже если весь мир против, 
стоит идти в унисон со своим 
сердцем и стремиться к сво-
им желаниям и мечтам, как это 
сделала Елена. Нет ничего невоз-
можного! Елена успешно нам это 
доказывает, умудряясь быть про-
фессионалом в «Деливери», раз-
вивать своё хобби и уделять время 
своей семье. Как же ей это уда-
ется? В свои выходные дни Елена 
работает над собой, занимается 
самообразованием, помогает 
своим клиенткам обрести чувство 

собственной исключительности 
путем невероятных перевоплоще-
ний. Впоследствии, пожалуй, это 
дает свой отпечаток на профес-
сиональную деятельность в от-
деле стандартизации и контроля 
качества «Деливери» — позволяет 
найти индивидуальный подход к 
каждому клиенту и оказать необ-
ходимую помощь с максималь-
ным комфортом. Те трудности, с 
которыми пришлось столкнуться 
в самом начале, закалили ха-
рактер Елены, что впоследствии 
позволило поверить в себя и не 

бояться покорять новые вершины. 
Я помню, как Елене было тяжело 
перестроиться после работы в 
Информационном отделе «Де-
ливери» к специфике работы в от-
деле Стандартизации и качества 
услуг с рекламациями клиентов.

Как человек со стороны, могу 
сделать выводы — главное точно 
знать, чего хочешь, и идти к постав-
ленной цели, будь это карьерная 
лестница, любимое хобби или се-
мейная жизнь.

Одним словом, рекомендую 
испробовать на себе руки ма-
стера визажиста – Елены Сав-
ченко!!!

Специалист отдела 
стандартизации 
и качества услуг 

Кораблева Е.
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Начальник
отдела рекламы
Саморокова Ю.
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В 2012 году компания «Дели-
вери» вышла на новый уро-
вень своего развития и на-
чала работать по системе 
«Франчайзинг». Напомним, что 
франчайзинг – это форма со-
трудничества (партнерства), 
при которой субъект предпри-
нимательской деятельности 
приобретает право на опре-
делённый вид бизнеса, и ра-
ботает, используя уже суще-
ствующую бизнес-модель.

Наша компания поддерживает 
партнеров на всех этапах веде-
ния бизнеса, начиная от подго-
товки планировки помещения 

и расстановки оборудования, 
заканчивая рекламной под-
держкой. ООО «Деливери» бе-
рет на себя обязательства пе-
ред клиентами в обеспечении 
высокого уровня обслуживания 
в каждом представительстве, 
поэтому проводит професси-
ональное обучение по стан-
дартам работы компании, ос-
новам складской логистики и 
обслуживанию клиентов.
Хочется поделиться отзывом 

франчайзи, которые первы-
ми начали работать с компа-
нией «Деливери», опытные и 
позитивные сотрудники пред-
ставительства в г. Бахчисарай 
Самойлова Н.Г. и Шихмантер 
А.Е.:

«Будучи руководителями заво-
да в Бахчисарайском районе 
столкнулись с проблемой, что 
не можем привезти комплек-
тующие и сырьё на завод, т.к. 
в Бахчисарае нет ни одного 
предприятия, которое бы за-
нималось грузоперевозками. 
Груз приходилось получать 
либо в Симферополе, либо 

в Севастополе, что доставля-
ло неудобство, увеличивало 
сроки доставки и вело к до-
полнительным расходам. Я 
сотрудничаю с компанией 
«Деливери» с 2006 года, по-
этому я хорошо знала цену 
и качество предоставляемых 
услуг, вежливость и пред-
упредительность к клиентам. 
У нас с компаньоном, возник-
ла идея работы на условиях 
франчайзинга по грузопе-

ревозкам в Бахчисарайском 
районе, поэтому и направи-
ли своё предложение в ком-
панию «Деливери». Нашли 
отклик со стороны коммер-
ческого директора Чуйко 
Алексея Андреевича. С мо-
мента задумки до воплоще-
ния идеи прошло немногим 
более полугода.

Яркие впечатления остались 
от общения с Герасименко 
Натальей Михайловной, опыт-
ным психологом, доходчиво 
и доброжелательно излагала 
материал Калибаба Екате-
рина. Обучение необходимо 
непосредственно самому 
руководителю франчайзинго-
вого партнера, т.к. работники 
могут меняться, а руководи-
тель обязан знать, уметь, при-
менять знания и учить других в 
своей деятельности. Новая де-
ятельность всегда увлекатель-
на: поиск помещений, закуп-
ка оборудования… Отдельная 
строка – поиск клиентов, раз-
работка рекламных меро-
приятий, встречи, переговоры 
с руководителями района, го-
рода, предприятий. Если кра-
тко, то всё интересно.

Так как наше представитель-
ство открывалось первым на 
условиях франчайзинга, то 
чувствовали всестороннюю 
помощь и поддержку от ра-
ботников всех подразделе-
ний и отделов Компании. Эту 
помощь ощущаем и по сей 
день.

Хочется обратиться ко всем 
складам: скоро весна, а зна-
чит, унылый минус зимы в пла-
нах просто обязан смениться 

огромным плюсом. Да здрав-
ствует Клиент!»

Возможность начать свой биз-
нес с минимальными вло-
жениями привлекает многих 
предпринимателей, и на се-
годняшний день открыто уже 
более десятка представи-
тельств, работающих по си-
стеме франчайзинга. У каж-
дого из них сложилось свое 
впечатление о сотрудниче-
стве с «Деливери» и вот наи-
более интересные из них.

Представительство «Деливе-
ри» в г. Овруч — Венгловские 
Елена и Александр:

«О сотрудничестве с компа-
нией «Деливери» лично я могу 
говорить часами! Об услу-
гах этой компании мы узна-
ли совсем случайно. У нас с 
мужем есть свой маленький 
бизнес, поэтому мы тесно 
сотрудничали с единствен-
ным перевозчиком в нашем 
маленьком городе. Заказывая 

товар в очередной раз, наш 
поставщик (а сам он из Уж-
города) предложил: «А давай-
те я отправлю Вам посылку 
службой «Деливери», достав-
ка Вам обойдется в полтора 
раза дешевле!» Мы с мужем 
согласились так, ради экс-
перимента… И, представь-
те себе, каково было наше 
удивление, когда мы забира-
ли наш груз (а забирали мы 
его в г. Коростень, который 
находится около 38 км от на-
шего города), даже заправив 
нашу собственную машину 

Франчайзинг. От теории к практике
текст: Савченко Е.

г. Бахчисарай Самойлова Н.Г. и Шихмантер А.Е.

г. Овруч — Венгловские 
Елена и Александр
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и проехав около 80км. в обе 
стороны, мы сэкономили на 
доставке!!! Так у нас роди-
лась мысль открыть предста-
вительство «Деливери» в на-
шем родном городе.

Приехав на обучение в До-
нецк, я окунулась в атмосфе-
ру сплошного позитива (и не 
верьте никому, если кто-то 
говорит иначе). Все улыба-
лись, здоровались, спраши-
вали, как дела. У меня скла-
дывалось такое впечатление, 
что этих всех людей ты зна-
ешь сотню лет, это большая 
дружная семья, которая под-
держит тебя в трудную ми-
нуту. Калибаба Екатерина 
сначала показалась мне ну 
очень строгой учительницей, 
но вскоре именно она научи-
ла меня всему, именно она 
дала мне азы логистической 
и складской науки! И Гера-
сименко Наталья Михайловна 
оказалась очень добрым и 
отзывчивым человеком: заме-
тив мое волнение, все время 
меня подбадривала и говори-
ла: «Леночка, не волнуйтесь, 
все у Вас получится, и всему 
мы Вас научим!!!»

На открытие нашего предста-
вительства приехал наш реги-
ональный директор Омельян-
чик Иван Николаевич. Именно 
этот широкой души человек в 
нас поверил, принял в такую 
большущую семью компании 
«Деливери»! Хочется сказать 
этому прекрасному чело-
веку: «Иван Николаевич! Мы 
Вас не подведем! Спасибо 
Вам за Ваше доверие и под-
держку!» Отдельное спасибо 
также Семеновой Наталье 
за помощь, понимание, под-
держку и терпение!

Наше представительство ра-
ботает вот уже около месяца, 
и скажу Вам, положа руку на 
сердце — сплошной позитив! 
Очень довольны этим сотруд-
ничеством! Хочется сказать 
тем людям, которые еще ду-
мают, начинать сотрудничать 
с компанией или нет. Не со-
мневайтесь! Начинайте ра-
ботать — и все у Вас получит-
ся!!!»

Представительства г. Кор-
сунь-Шевченковский и Звени-
городка, зав. складом Чален-
ко Владимир Анатольевич:

«Мечты сбываются! Как любой 
предприниматель, живущий 
в Украине и ищущий хоро-
ший перспективный бизнес, 
с малыми вложениями и хо-
рошим заработком, я долгие 
часы просидел в интернете и 
сделал вывод, что наиболее 

перспективным бизнесом яв-
ляются грузоперевозки. Но для 
того чтобы открыть фирму, 
осуществляющую грузопере-
возки, надо много денег на 
автомобили и т.д.

Когда я начал изучать компа-
нии, которые занимаются в 
Украине грузоперевозками, 
то сделал вывод, что компа-
ния «Деливери» одна из самых 
перспективных компаний на 
этом рынке, так как она рас-
считана на мелкий и крупный 
бизнес, а все мы знаем, что 
мелкий бизнес всегда был 
при любом финансовом по-
ложении в нашей стране.

После того как я побывал на 
обучении в Донецке, я по-
нял, что это та самая компа-
ния, с которой можно долго 
и плодотворно сотрудничать, 
что это европейского уров-
ня компания, в которой на 

первом месте корпо-
ративный дух, и что в 
ней работают люди, 
которые живут своей 
работой и очень ее лю-
бят. Как предпринима-
тель, хочу заметить, что 
в районных центрах, в 
особенности в запад-
ных областях, есть по-
тенциальные клиенты и 
возможно даже больше, чем в 
центре Украины, поэтому моя 
цель – открыть еще не одно 
представительство «Деливе-
ри». Тем более, что

выход на международный 
рынок актуален и для малого 

бизнеса и поможет привлечь 
еще больше клиентов. А в 
целом я рад, что мы вместе в 
одной компании делаем одно 
большое дело!!!»

Представительство г. Славу-
тич, зав. складом Акулинин 

Сергей, оператор Уварова 
Наталья:

«Специалисты Центра обуче-
ния г. Донецка очень доступ-
но и обстоятельно делятся с 
нами, пришедшими работать 
в компанию, своими знани-
ями и ценным опытом, при-
обретенными за много лет 
работы компании. И когда мы 
видим, что клиенты остаются 
довольны качеством наших 
услуг и доступными ценами, 
сохраняющими семейный 
бюджет, целостностью пере-
возимого груза, оптимальны-
ми сроками доставок и до-
полнительными услугами, мы 
испытываем желание еще 
более ответственно выпол-
нять свою работу: оператив-
но, качественно и творчески. 
Коллектив ООО «Деливери» г. 
Славутича выражает искрен-
нюю благодарность учебному 
центру, отделу франчайзин-
га, КРЦ-2 и всему персоналу 
компании за помощь в наших 
начинаниях!»

Несмотря на то, что франчай-
зеры это априори успешные 
компании, рост и благосо-
стояние каждого отдельного 
представительства зависит и 
от субъективных факторов. 
Любое серьезное дело тре-
бует максимальной отдачи. 
«Деливери» это прочный фун-
дамент крепкого бизнеса, но 
за то здание, которое будет 
на нем возведено, отвечает 
сам франчайзи. Радует, что 
на сегодняшний день с нами 
сотрудничают именно успеш-
ные и целеустремленные 
люди, которые могут и знают, 
как сделать свой бизнес про-
цветающим и доходным. Меч-
та каждого человека — зани-
маться собственным делом и 
ни от кого не зависеть! ООО 
«Деливери» предлагает по-
мочь осуществить эту мечту!

г. Славутич, оператор Уварова Наталья

г. Славутич, зав. складом Акулинин Сергей

Специалист отдела 
стандартизации 
и качества услуг 
Савченко Елена

18




