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 Дата рождения – 

О СЕБЕ
· Маркетолог, прошедший все ступени профессии от ассистента менеджера до директора по маркетингу.
· Руководитель, ставящий целью вдохновлять команду, заряжать общей идеей и вести к результату.
· Эксперт на рынке медиа, специалист на рынке электронной коммерции и розничной торговли.
· Автор и соавтор 4-х брендов, успешно существующих на данный момент.
· Человек, постоянно получающий новые знания и делящийся ими с окружающими.

ЦЕЛЬ ПОИСКА
Разработка и продвижение продуктов и услуг,  делающих нашу жизнь интереснее и комфортнее. Работа в компании, с которой мы будем "на одной волне" понимать, что маркетинг - созидательный процесс, коммерческий результат которого в конечном итоге приносит пользу людям.

ОТРАСЛИ
· СМИ
· Услуги
· Бытовая техника и электроника
· Розничная торговля
· Электронная коммерция, дистанционная торговля 

ЭКСПЕРТИЗА
· Разработка продуктов: рыночная ниша - позиционирование - бюджетирование - продвижение. 
· Многолетний опыт медиапланирования (все каналы), event менеджмента, PR коммуникаций.
· Digital и SMM: запуск сайтов, страниц в социальных сетях как дополнительного канала продаж и продвижения.
· Владение инструментами торгового маркетинга, включая развитие направления "с нуля". 
· Разработка и реализация программ лояльности для дилерской сети, продвижения в местах продаж.
· Постановка задач и координация исследований: фокус-группы, конкурентный анализ, рейтинги.
· Разработка и воплощение спонсорских и партнерских программ.
· Сочетание творческого и аналитического подхода в работе над проектами.
· Управленческий опыт 9 лет: в каждой компании сформирована эффективно работающая команда.
· Свободное владение английским языком.
______________________________________________________________________

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ОПЫТ

SONY PICTURES TELEVISION Int. – подразделение SONY, телеканалы.
www.sonypictures.com
08.2009 – 06.2015
ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ (Россия, СНГ)

· Выведены на рынок новые бренды: позиционирование, бюджетирование, стратегия продвижения
SONY ENTERTAINMENT TELEVISION (2009)
SONY TURBO (2012)
SONY SCI-FI (2013) 
· Sony Sci-Fi и Sony Entertainment Television вошли в топ-20 итоп-15 среди 246 ТВ брендов России (TNS, 2013).
· Оптимизированы затраты: экономия рекламного бюджета $ 700 000/год за счет заключения бартерных сделок.
· Изменена рекламная стратегия c имиджевой на продающую: рекламная кампания запуска сериала «Дневники Вампира» в России отмечена наградой Cable Faxies Award (Нью-Йорк, май 2011).
· Адаптированы для российского рынка и запущены новые, потенциально прибыльные on-line сервисы: Smart TV, catch-up, second screen.
· Успешно реализованы партнерские и спонсорские проекты с SONY, MTS, Билайн, Мегафон, "Пикник Афиши" и др.
· [bookmark: _GoBack]Работа в глобальной компании открыла возможность перенять опыт зарубежных коллег, особенно в сфере интернет маркетинга, действовать по принятым международным стандартам и в ответ делиться своими наработками (например, бренд Sony Turbo создан в России и затем начал экспансию на зарубежные рынки).
GRUNER+JAHR AG &Co KG – крупнейший издательский дом в Европе, журналы GEO, GEOленок, "Биография" и др.
www.guj.de   www.geo.ru
08.2007 – 07.2009
ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ (Россия, СНГ)

· Для продвижения журнала GEO был придуман и реализован проект фотовыставок в 11 крупнейших городах России, включая Санкт-Петербург (Гостиный Двор), Москву (Винзавод), Екатеринбург, Тюмень, Новосибирск, Нижний Новгород  и др. Проект позволил достичь запланированный KPI и увеличить продажи в указанных регионах в среднем на 14%.
· Изменена маркетинговая стратегия: при экономии бюджета на 21% полностью сохранен объем рекламного продвижения.
· Рост продаж в 2008: GEO +14 %;  "Биография"   + 8 %.
· Рост рейтингов TNS:  GEO +48%;  "Биография"   +24%.

PPE GROUP  – крупнейшая e-commerce компания (OZON.ru, OTTO).
www.directgroup.org
12. 2006 – 08.2007
РУКОВОДИТЕЛЬ НАПРАВЛЕНИЯ (BU)
МЕНЕДЖЕР ПО МАРКЕТИНГУ 

· Разработан «с нуля» новый проект – каталог товаров для дома www.meggymall.ru.
· Реализованы параметры проекта -  дизайн, CRM, сервис, доставка товара.
· Полная ответственность за реализацию плана продаж, контроль оборачиваемости товарных запасов.
· Запуск выполнен успешно: KPI по продажам превышен на 7 % за первое полугодие.

[bookmark: title]HUBERT BURDA MEDIA – немецкий медиаконцерн, 80 изданий, "Лиза", "Идеи Вашего Дома,  "Автомир"др.
www.burda.ru
10.2002 – 12.2006
БРЕНД-МЕНЕДЖЕР ГРУППЫ ИЗДАНИЙ
МЕНЕДЖЕР ПО РЕКЛАМЕ И PR
МЕНЕДЖЕР ПРОЕКТА
АССИСТЕНТ PR МЕНЕДЖЕРА

· Продажи брендов выросли на: «Бурда»-15%, «Лиза» - 10%, «Мини» - 10% в 2006 г. 
· Успешно запущен новый бренд JOY: уровень продаж 270 000 экз. через 8 месяцев после запуска: планирование, анализ динамики продаж и заказов на продукцию, управление товарными запасами.
· Реализована программа по расширению сети дистрибуции за счет входа в сетевые супермаркеты: +10% от общей доли продаж по ключевым брендам.
· Для продвижения журналов "Салон-Интерьер", "Идеи Вашего Дома" принимала участие в запуске и организации "Архитектурной Премии" 2002, 2003, 2004 г.г. Полностью вела организационную работу  и создала "бщественное жюри, в которое входили уважаемые актеры, медийные персоны.

ДЖАМИЛЬКО – 550 магазинов, представляет в России бренды Burberry, Escada, ALDO, Chevignon, Timberland и др.
www.jamilco.ru
09.2000 – 09.2002
АССИСТЕНТ МЕНЕДЖЕРА ПРОЕКТА

· Помощь в подготовке мероприятий: организация презентаций, пресс-конференций, написание пресс-релизов (русс./англ.), пресс-клиппинг и др.

ЗНАНИЕ ИНОСТРАННЫХ ЯЗЫКОВ
Английский – свободно владею
 (
на этом
 
официальная
 
часть 
закончена,
 но дальше
 тоже
 
интересно!
)Немецкий – базовые знания

ОБРАЗОВАНИЕ И СЕРТИФИКАТЫ
2005 – ГАСИС НИУ ВШЭ Менеджмент и маркетинг, диплом с отличием
1999 – РГГУ (Историко-Архивный институт) Искусствоведение, диплом с отличием

2015 – Social Media Marketing, курс Дамира Халилова, Green PR
2014 – Харизма лидера, Радислав Гандапас
2013 – Ораторское искусство 2.0, Радислав Гандапас
ПОЧТИ ДЕТЕКТИВНАЯ ИСТОРИЯ О ТОМ, 
КАК УВЛЕЧЕННЫЙ ИСКУССТВОВЕД СТАЛ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫМ МАРКЕТОЛОГОМ.
О ЦЕЛЯХ, ЗАДАЧАХ И ВЫЗОВАХ НА ПРОФЕССИОНАЛЬНОМ ПУТИ.
Curriculum Vitae  как он есть.

1996-2002 г.г  ГосНИИ РЕСТАВРАЦИИ	

	Получив искусствоведческое образование по велению души я, начиная с третьего курса, стала работать в Государственном Научно-исследовательском институте реставрации, в отделе реставрации и консервации металла. Попасть в абсолютно закрытый мир, где нет ни знакомых, ни протекций, было делом почти невозможным. Но смелость и города берет... Если чего-то очень хочется, то этого всегда достигаешь, и увлеченность помогла мне провести 6 чудесных лет в кругу потрясающе интересных людей, профессионалов и фанатов своего дела.  Я собирала материал для диссертации, участвовала в профессиональных конференциях, сдала кандидатские минимумы, получила навыки работы с разнообразными металлами и сплавами, изучала особенности изготовления предметов и их декоративной отделки.  Это был замечательный период, когда не думаешь о деньгах и видишь пользу, которую приносит твой труд - сохранение культурного наследия для будущих поколений.

1998-2000 г.г  ГОСУДАРСТВЕННЫЙ ИСТОРИЧЕСКИЙ МУЗЕЙ
	
	Параллельно с исследовательской деятельностью в ГосНИИ Реставрации, после печального августа 1998 года,  я поступила на работу экскурсоводом в один из ведущих музеев страны - Государственный Исторический Музей. Проводила экскурсии на русском и английском языках, и эта, совершенно новая для меня деятельность, дала незаменимые навыки публичных выступлений, умение заинтересовать и работать с абсолютно разной аудиторией - от младших школьников до иностранных послов. После одной из экскурсий ко мне подошла девушка, представилась сотрудником отдела персонала коммерческой компании и пригласила на собеседование. Это был как раз тот момент, когда я задумывалась о переходе на работу из государственной структуры в коммерческую компанию, и предложение оказалось весьма кстати.

2000-2002 г.г  ЗАО "МФК "ДЖАМИЛЬКО"

На момент моего прихода компания разрабатывала новый формат мультибрендового магазина дизайнерской одежды James. Нижний этаж магазина был отведен под арт-галерею, где проходили выставки, модные показы, пресс-конференции и презентации различных проектов. Одной из задач было создание пространства, условно называемого "библиотекой", где были бы собраны культовые зарубежные книги и журналы по моде и искусству. Идея витала в головах руководства, но было непонятно, как её реализовать. Мне же показалось невероятно интересным сделать что-то совершенно новое, к чему другие не знают, как подступиться. В решении этой задачи очень помог прослушанный еще в институте курс американского профессора о поиске информации в интернете и алгоритмах запросов. Я сделала подборку литературы американских и европейских издательств, заказала книги и журналы. Сейчас это звучит буднично, но в 2000 году интернет торговля только начинала развиваться, практически ничего нельзя было заказать он-лайн, и работа велась напрямую с иностранными издательствами.
Когда проект был реализован, я подключилась к работе команды маркетологов "Джамилько" и помогала в организации мероприятий, приглашала журналистов на пресс-конференции, писала и переводила пресс-релизы. Как результат, предложение перейти на работу в один из глянцевых журналов стало для меня заманчивой перспективой.

2002-2004 г.г  ЗАО "САЛОН-ПРЕСС", в 2006 г. был продан РБК, в 2013 г. - издательству HUBERT BURDA MEDIA

Российское издательство глянцевых журналов по архитектуре и дизайну интерьеров "Идеи Вашего Дома", "Салон-Интерьер" и других, видело развитие своих проектов через организацию Архитектурной Премии (АрхиП), которая присуждалась бы лучшим российским и зарубежным архитекторам и дизайнерам. Тем самым компания получала для публикации в журналах самые интересные дизайнерские объекты. Для работы над Премией была собрана отличная команда увлеченных и неравнодушных людей. Моя зона ответственности включала все функции event-менеджера: выбор помещения, технические аспекты, кейтеринг, список приглашенных и распределение билетов по принципу "как рассадить 2 500 человек в зал на 1 200 мест" и многое другое. Одним из самых захватывающих моментов, связанных с этим периодом, была работа над проектом Общественного жюри премии. Изначально планировалось, что работы, поданные на конкурс, будут оценивать только профессиональные архитекторы. Я предложила пригласить к работе публичные персоны: их имена смогут заинтересовать не только узкий круг профессионалов, но и привлечь к проекту внимание публики и журналистов. Тем самым мы смогли бы добиться максимального PR эффекта. Получив "зеленый свет" и напутствие "инициатива наказуема", я занялась формированием списка актеров, режиссеров, медийных персон. Составить список было легко, а вот найти адресатов, отправить им материалы и, в конечном итоге, добиться согласия на участие в голосовании и церемонии награждения было делом непростым. Я всеми правдами искала контакты, использовала теорию 6 рукопожатий, писала на рабочие адреса и, собственно, победила. К участию в проекте на безвозмездной основе были приглашены более 20 человек, которых принято именовать celebrities.
Самый главный вывод, который я сделала, успешно реализовав поставленные задачи, - это абсолютная уверенность в собственных силах. Видишь цель, веришь в себя, препятствий не замечаешь. 
И, да, я могу достать любую звезду с неба, в прямом и переносном смысле.

2004-2006 г.г  HUBERT BURDA MEDIA

Одной из целей, к которой я шла, было желание научиться принципам работы в иностранной компании. Крупнейший немецкий издательский дом Hubert Burda Media известен не только журналами по кройке и шитью, но и тем, что издавал только России на тот момент более 65 ежемесячных и еженедельных журналов. Учитывая предыдущий профессиональный опыт, меня пригласили на должность менеджера по рекламе и PR. Моей задачей стала организация рекламных кампаний всех брендов на радио, телевидении, в интернете и других носителях. Объем размещений был колоссален: заключалось огромное количество договоров, медиапланы согласовывались и запускались ежедневно, аудио и ТВ ролики записывались в режиме нон-стоп. Справилась я с этой задачей потому что человек и пароход из-за огромного желания работать в компании. Успешно пройдя "боевое крещение", через 2 месяца с начала работы мне предложили перейти на должность бренд-менеджера в отдел продаж и маркетинга. И именно здесь, в процессе работы, я научилась принципам классического маркетинга, основанного не только на творческой составляющей по продвижению бренда, но, в первую очередь, на расчете себестоимости товара, возврате инвестиций и управлении продажами. Жизненный цикл журнала короче, чем товаров FMCG, принятых за эталон среди маркетологов. Поэтому и "крутиться" приходилось больше, и придумывать дополнительные "фишки", программы лояльности, способствующие росту продаж, чаще. Именно в Hubert Burda Media я научилась всем принципам работы торгового маркетинга и отшлифовала навыки ведения переговоров с дистрибуторами. Для подтверждения практики теорией, в этот период я получила второе образование маркетолога. Загадочные до этого момента слова SWOT, 4P, 7P, ROIM  и многие другие обрели смысл. Бесценный опыт, который позволил понять, что маркетинг - это не только коммуникации и продвижение,  и совместить творческие и аналитические способности в одной профессии. На тот момент, безусловно,  повод для гордости и радости.

2006-2007 г.г  PPE GROUP, позднее DIRECT GROUP

Амбиции и желание профессионального роста привели меня в компанию, являющуюся лидером на рынке дистанционной торговли. В холдинг на тот момент входило несколько направлений, в том числе Надом Групп, OTTO, Ozon.ru и другие. Компания планировала запускать новый бренд - каталог товаров для дома. Меня привлекла новая задача - изучить неизвестный ранее рынок. Насыщенный период, где за короткое время удалось освоить несколько новых программ, например Cognos - бюджетирование, понять и применить принципы CRM, полностью разработать бренд "Мегги Молл", начиная от выбора названия до дизайна и стратегии продвижения. Также в мою зону ответственности входила реализация плана продаж, который был успешно выполнен. И впервые я получила опыт руководства людьми, создания команды, набора сотрудников, оценки работы по принципам KPI.  Бренд благополучно существует на сегодняшний момент и полностью перешел в он-лайн в качестве интернет-магазина www.meggymall.ru .

2007-2009 г.г  GRUNER+JAHR AG &Co KG

Вернуться на рынок медиа меня убедило заманчивое предложение поработать над масштабными задачами в должности директора по маркетингу немецкого издательского дома Gruner+Jahr, издававшего журналы GEO, "Биография" и другие. Перед компанией стояла задача полностью переформатировать отдел согласно новой стратегии развития. Чувствуя себя "как рыба в воде", зная почти все ходы и выходы, я быстро поняла "болевые точки" в работе, набрала новую команду из 5 человек, перераспределила обязанности согласно среднесрочным целям развития компании - повысить рекламную выручку. Как и многие медийные компании, Gruner+Jahr получал доход из двух источников - продажа продукта (журналов) и продажа рекламных площадей (услуги). Ставка была сделана на повышение рекламной выручки, которая во многом зависела от рейтингов продажи продукта в крупных городах страны. Именно для реализации этой задачи - регионального продвижения журналов - был разработан проект фотовыставок GEO, ведь журнал популярен в первую очередь своими великолепными фотографиями, сделанными в разных уголках планеты. В этот момент весьма пригодился мой опыт работы в музее, так как самым простым способом организовать проект в городах-миллионниках было включить выставки в планы местных художественных и краеведческих музеев.  Результат превзошёл ожидания. 11 городов были осчастливлены фотовыставками GEO и рекламными кампаниями журнала. О нас писали все ведущие местные СМИ, анонсы выставок показывали на телеканале "Культура". Спонсором проекта стала компания Sony Electronics с профессиональными фотокамерами Alfa. География - вся Россия: Новосибирск, Томск, Екатеринбург и многие другие. На второй год мы замахнулись на Санкт-Петербург (месяц выставка проходила в Гостином дворе) и Москву (Винзавод).
Коммерческая составляющая проекта: 5 000 $ спонсорского бюджета на каждый город, включали полную рекламную и PR кампании и командировочные расходы. Рост продаж в каждом регионе составил около 14%, что позволило достичь запланированных KPI. При этом бюджет отдела маркетинга не пострадал ни на копейку.
Это всего лишь один яркий пример из насыщенной двухлетней работы в компании, о котором мне особенно приятно вспоминать. В целом, работа директора по маркетингу в GEO затрагивала все направления маркетинговых коммуникаций и исследований. 
Не менее приятно вспомнить, что я вошла в команду 20 молодых руководителей Gruner + Jahr, на протяжении двух лет принимавшую участие в работе международной программы по разработке новых онлайн продуктов и саб-бренда для ведущего немецкого журнала Stern, издаваемого G+J в Германии Замечательный опыт, позволивший понять принципы работы интернациональной компании и, что особенно важно, преодолеть страх перед презентациями своих идей зарубежным коллегам.

2009-2015 г.г SONY PICTURES TELEVISION Int.	 

Двухлетнее сотрудничество с компанией Sony Electronics продолжилось с одним из американских подразделений Sony Pictures - стартапе платных телеканалов Sony в России и СНГ. Именно в этой компании мне удалось в полной мере перенять международный опыт по созданию и продвижению брендов. Мои задачи:
- стратегические: где мы относительно конкурентов, куда двигаться и развиваться, какие ниши свободны для запуска новых продуктов, поиск новых путей развития (онлайн продвижение).
- тактические: выбор тона коммуникаций и красивой "обертки" брендов, адаптация западных моделей продвижения с учетом российских реалий, бюджетирование, создание "с нуля" направления трейд-маркетинга  и многие другие.
За шесть лет работы сделано было многое. Приведу в пример несколько проектов.
Изначально компания Sony Pictures пришла в Россию с телеканалом, носящим гордое название AXN Sci-Fi. Эта малопонятная для российского уха аббревиатура давала много поводов для шуток, коверкания и глумления. А все просто. Речь шла о телеканале, впервые запущенном в Японии и показывающем мистические и фантастические сериалы. В Стране Восходящего Солнца название расшифровывалось как action, science, fiction. Вот только часть английских звуков произносилась японцами несколько своеобразно и action стал AXN. С sci-fi, конечно, все было проще. Первое, что приходит в голову, - необходимость переименовать телеканал в SONY Sci-Fi и уже с этим плыть дальше. Но телеканал AXN Sci-Fi - международный бренд и менять название ради одной гордой страны никто не собирался. Три года ушло на то, чтобы убедить руководство Sony Pictures в необходимости перемен. За это время были запущены еще два телеканала, в названии которых уже присутствовал бренд SONY. И в 2013 году, наконец, удалось создать полноценный зонтичный бренд из трех телеканалов под единым именем SONY, который ассоциируется с качеством, современными технологиями и продает сам себя. Звучит, вероятно, обыденно, но зная, "кухню" глобальных корпораций, можно понять, сколько сил и времени стоит за этими действиями. Все это самым радикальным и положительным образом сказалось на доходности телеканалов. 
Выше я упоминала, что изначально передо мной ставилась задача адаптации международной (в первую очередь американской и европейской) практики маркетинговых коммуникаций. Приятно отметить, что приблизительно через полтора года после начала моей работы, хватка и контроль американских и английских коллег ослабли. Убедившись, что в далекой и загадочной России сотрудники могут работать не только самостоятельно, но и самое главное - успешно, я получила свободу действия в выборе моделей продвижения, каналов коммуникаций, дальнейшего развития продуктов.
На этом тернистом пути мне удалось запустить в компании систему бартерных рекламных сделок, позволившую ежегодно экономить на рекламе до $ 700 000, не только сохранив изначальный объем продвижения, но и увеличив его.
Для продвижения продуктов сестринских компаний SONY Electronics мною была разработана концепция кросс-рекламных кампаний электроники SONY и наших медийных продуктов, также позволивших экономить бюджеты и эффективно продвигать флагманы для широкой аудитории. Описывать конкретные кейсы не буду. Упомяну только, что объем работы был столь велик, что в мою команду пришлось ввести менеджера данного направления.
Среди множества реализованных проектов, особенно приятно вспомнить рекламную кампанию запуска сериала «Дневники Вампира» на телеканале SONY (AXN) Sci-Fi. Идея пришла в мою голову легко и непринужденно: раз речь идет о вампирах, разыграем в общероссийском масштабе поездку в замок Дракулы в Румынии, что и было сделано. Проект получился красивым и успешным и я отправила его на международный профессиональный конкурс Cable Faxies Award (Нью-Йорк, май 2011). И, несомненно, очень польстило моему самолюбию, что жюри отметило проект как honorable mentioned за отличный маркетинг.
Стоит отметить, что, по мере развития, мы запускали телеканалы в СНГ и республиках бывшего СССР: Украине, Белоруссии, Казахстане, Молдове, Грузии, Армении. 
Интернет маркетинг стал одним из новых направлений,  которым приходилось заниматься: запуск групп в социальных сетях, впервые в России было адаптировано и запущено приложение second screen, запущены сервисы Smart TV, catch-up и другие.
В целом за несколько лет работы телеканалы Sony Sci-Fi и Sony Entertainment Television вошли в топ-20 итоп-15 среди 246 ТВ брендов России (TNS, 2013), что является отличным показателем. 
Успех не был бы возможен без эффективно работающей команды увлеченных своим делом коллег, каждый из которых внес свой вклад в развитие компании.
За время работы в Sony Pictures мне очень многому пришлось учиться в процессе. Что-то не получалось и не работало, приходилось искать новые пути. И работа в глобальной компании тем и интересна, что всегда можно перенимать опыт зарубежных коллег и в ответ делиться своими наработками, попутно не только развиваясь как профессионал, но и обретая друзей по всему миру.

2015 - 20ХХ г.г ЗДЕСЬ МОЖЕТ БЫТЬ ВАШ БРЕНД 

В этом месте, завершая то, что в западной практике называется Curriculum Vitae, а по-русски просто - жизнеописание, я должна написать, кем себя вижу через ..дцать лет. Но буду амбициознее. Точно знаю, что лет через сорок мне бы хотелось быть героиней анекдота, гуляющего по Facebook. Поэтому, если Вы нашли в себе силы и смогли дочитать до конца этот опус на четыре страницы, и редко заходите в соцсети, оставляю историю ниже в качестве приятного бонуса.

"Женщина лет 80-ти в платье "под зебру", с крупными серьгами в ушах и ярким алым маникюром разговаривает по телефону у входа в "Буланжери":
– Вера, серьезно, я тебя не понимаю. Что ты ломаешься? Внуки довезут тебя до поезда, занесут в вагон, выгрузят на полку, ты потрясешься немного, а уже утром мы с девчонками перегрузим тебя в комфортное такси и доставим на место. Что ты говоришь? Какие годы? Не поняла. Не те годы? Для чего не те годы? Тебе даже вставать не надо, Вера. Тебя взяли, перенесли, положили, снова взяли, перенесли, положили. Из рук в руки, из рук в руки, и ты уже не там, а тут. Твоя задача, Вера, очень проста – лежать, пить шампанское и изредка подавать другим сигналы, что ты ещё жива и хочешь добавки."

Но это будет через много лет, а сейчас я ищу более энергичное дело по душе, связанное с разработкой и продвижением продуктов и услуг, которые, в конечном итоге, приносят пользу людям и делают нашу жизнь интереснее и комфортнее.

С уважением, ОС
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