Интервью с Михаилом Евшовым
Михаил Евшов работает в компании с 2007 года. В августе 2012 года он был назначен на позицию директора по продажам подразделения «Henkel» и это его первое интервью для «Henkel life»! 
Лидерский принцип: lead your team. «Я пытаюсь дать максимальные шансы своим людям развиваться внутри компании» – говорит Михаил 
Хобби: спорт – фитнесс и волейбол

Любимый зимний вид спорта: хоккей

Любимый продукт «Henkel»: Persil гель
Михаил, не секрет, что современный рынок отличается от того рынка, который был, когда Вы только пришли в «Henkel». Потребитель более образован и требователен к продукции, в некоторой степени даже насыщен. Какие инструменты Вы используете для достижения роста? 
Да, действительно, рынок перестал так бурно расти, как в былые годы. Каждое достижение дается тройным и даже десятерным трудом, если сравнивать с 2008 годом. Изменился и потребитель. Тяжелые price-off промо и высокие дисконты больше не эффективны. Безусловно, один из самых правильных методов роста на рынке сейчас – это инновации и новые sales-технологии. Яркий тому пример – «Percil Duo-caps», который вышел в продажу 15 декабря и в последующие месяцы обеспечил нам феноменальные продажи! 
Расскажите о новинке «Percil Duo-caps». В чем ее преимущества?

Придозированное жидкое средство для стирки - продукт абсолютно новый, современный и инновационный, который чрезвычайно быстро «прижился» среди потребителей. Они понимают пользу продукта, понимают, что это просто, удобно и компактно. Импонирует  и экологичность капсул, и  неординарный внешний вид. Мне кажется, эта инновация – пример того, как производитель все-таки формирует вкусы потребителя, а не наоборот. То есть иногда потребитель сам не знает, что ему нужно, наша задача – показать ему, и тогда он будет удивляться, как раньше обходился без этого. 
Как воспринимают новый продукт торговые сети и дистрибьюторы?
Великолепно. Сети – это не потребители, это наши прямые клиенты. Они часто бывают за границей, видят, как развивается рынок. Мы часто делаем для них презентации. Поэтому они гораздо быстрее понимают, что им такой продукт нужен. Плюс он компактный, что очень удобно с точки зрения логистики и размещения на полках. Ритейлерам это нравится. 
А какую основную задачу решает «Percil Duo-caps»? 
Таких задач на самом деле много и они следуют одна из другой. Это  экономия складских помещений, которая приводит к сокращению расходов на транспортировку продукции. Соответственно, сокращается количество выхлопов в атмосферу. Уменьшается количество ресурсов, необходимых для поддержания температуры в этих самых помещениях. Для потребителей наблюдается экономия электроэнергии и воды в процессе стирки. 
Каким образом появление инновационного продукта «Percil Duo-caps» скажется на продажах? Какие прогнозы?
Ожидается, что он даст возможность «Persil» вырасти на 15%. То есть это будет полноценный драйвер роста. 15% - крупная цифра, и он ее принесет. 

Михаил, какие задачи вы ставите перед собой и своей командой?
Выиграть в доле рынка, в обороте, в прибыли. То есть это, в общем-то, задачи, ради которых функционирует компания. Другое дело, что все достигают этих задач разными способами. Лично я считаю, что мы должны достигнуть их с помощью развития наших сотрудников и инструментов. Такими я вижу свои задачи: подготовить команду, которая будет отвечать текущим требованиям рынка, и подготовить инструменты, которые позволят решать задачи в текущей обстановке.
Как сформировать команду, способную успешно воплощать стратегические приоритеты компании?

Из своих наблюдений могу сказать, что люди со стороны, как правило, проигрывают нашим внутренним кандидатам. Поэтому мы в компании понимаем, что необходимо максимально развивать собственных сотрудников. Мы прилагаем огромные усилия, чтобы улучшать команду и в регионах, и в штаб-квартире. Регулярно создаем для людей возможность учиться новому, повышать квалификацию. Мне кажется, что тренинги вне офиса эффективны. Выдернуть человека из его рутинной работы, заставить задуматься – это эффективно. Но самое важное – это, конечно, практика, то есть обучение на рабочем месте, или on the job-тренинг. Это самое сильное. 
А какой главный мотивационный фактор вы выделяете для сотрудников?
Должно быть интересно работать! Если у человека есть интересные задачи, интерес к карьере, к начальнику, как к профессионалу, тогда будет и стремление к росту внутри компании. Атмосфера в коллективе играет огромную роль. Стараюсь сделать так, чтобы людям было приятно приходить на работу, находиться среди коллег, чтобы в офисе происходили интересные события. Конечно, праздность – это не наша цель. Поэтому время от времени подстегиваю их новыми задачами, целями, проектами, ведь движение – это жизнь!
