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ИВКИН ЕВГЕНИЙ СЕРГЕЕВИЧ
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www.restructuring.business
Москва      
Реинжиниринг и оптимизация бизнес процессов и структур, “небумажная” трансформация
_________________________________________________________________________________________________________
Автор альтернативной системы оценки кредитных рисков корпоративных заемщиков (на рассмотрении в ЦБ). охвачено около 200 банков в россии. член ассоциации региональных банков россии. 17 лет прямого управления компаниями под результат в 15 странах мира с обьемом продаж от 10 до 500 млн долларов и персоналом от 50 до 4000 человек. (развитие международных рынков, создание и вывод брендов, трансформация и интеграция, реинжиниринг и оптимизация бизнес процессов и структур, операционная и финансовая реструктуризация и около 1500 проектов по оценке инвестиционных проектов среднего и крупного бизнеса. 
УСПЕШНЫЙ ОПЫТ:
2016 – настоящее время
Институт квалифицированного корпоративного заемщика (Основатель), Restructuring Business (основатель) 
Полноценная “небумажная” оценка более 1500 компаний среднего и крупного бизнеса, часто включая выезд к заемщику. 

32 проектов за 2016 и 3017 гг. Более 70% успешные (возврат компаний к росту за счет трансформации, реинжиниринга и оптимизации бизнес процесссов, структуры, разработки и внедрения стратегии, смены команды, запуска новых продуктов, прямое управление бизнесом, восстановление платежеспособности компаний, полная работа с 0 до результата). Индустрии: молочная, соковая, сырная, мясная, кондитерские изделия, торговые центры, автодилеры, стекольный завод, ювелирные компании. Работа с компаниями и заемщиками банков по всей стране и напрямую с акционерами компаний и управляющей командой. Не консалтинг. Работа руками на результат. 

2013-2016
Со-акционер и управляющий по развитию ROTTALER, крупного сокового завода в Мюнхене, Бавария, Германия 
- Выведение крупного сокового завода-банкрота в безубыток. Полный цикл работ включая поиск инвестора на развитие
http://ko.ru/keys/item/130443-antikrizis-srednego-vozrasta
Управляющий лидирующей диспетчерской аггрегатора такси 1331 (18 000 машин  (май 2014 – дек 2014) 

- Увеличил продажи на 45% за 5 мес.
- Поменял корпоративную культуру на проактивную 

- Поменял персонал на более управляемый и способный

-  Поменял орг. структуру чтобы наделить полномочиями call center,  отдел удержания клиентов и транспортный отдел

- Внедрил предпринимательские KPI 
- Поменял компанию по продвижению услуг в интернете на более профессиональную 
  (CTR вырос с 9% до 14%, кол-во новых клиентов тоже выросло)
- Утвердил бизнес- план на 1 и 3 года 

- Сбалансировал пул своих водителей и водителей партнеров

- Вывел уровень обслуживания клиентов на 1% жалоб с 10% 
- Чистая конверсия операторов выросла с 75% до 89%

- Средняя жизнь клиента на периоде 5 мес. выросла с 1.8 до 3.2 поездки 
Управляющий проектами (проекты по выводу компаний из кризиса; проекты start-up)

1.Покупка региональной сети Duty Free shops для холдинга и интеграция в холдинг (май 2013 – сентябрь 2013). Успешно выполнено.
2.Тевье Молочник (октябрь 2013-апрель 2014), вывод компании из убытка на уровень безубытка.  

Результат: EBIT -5% до 0%. 
http://s01.citymagazine.ru/source/edition-settings/1/H4c7xvA0Sy9Y83ghif4OodYSNXTw0NQ_.pdf (стр 14, 108-⁠112)

_________________________________________________________________________________________________________
2011 - 2013
BERGNER GROUP, Hong Kong (Один из лидеров на мировом рынке посуды для дома)
CEO, Russia
Задача: Реструктурировать компанию, привести к про-западному образцу, поменять команду, вжить MBD+ (PPO) в коллектив, разработать стратегию компании, разделить бизнес на брендовый и оптово-рыночный, создать новую дистрибуционную площадку из про-западных дистрибуторов и розничных сетей, вырастить бренд Бергнер в России, повысить продажи.
Результат: Реструктуризация завершена, проведена смена команды, прирост по году +8% долларовых продаж, MBD+ (MBO/KPI) внедрено в коллектив, изменена корпоративная культура (с пост-советской рыночной на про-западную), стратегия компании разработана, запущен проект с Юлией Высоцкой, проделаны большие шаги по внедрению системы запуска новых продуктов как системы (Китай - Гонг Конг – Россия), бизнес разделен на брендовый и не брендовый. Созданы все предпосылки для развития брендового бизнеса. План на 2013-2014 гг. представлен акционерам.  Инвесторы решили продолжить фокусироваться на не брендовом бизнесе в силу его большей краткосрочной прибыльности и заметных инвестиций в брендовый бизнес в первые 2 года при относительно непростых перспективах его развития на рынке с подавляющим преобладанием оптовых и рыночных клиентов и почти полного отсутствия возможности создания патентов на товары из Китая.  
_________________________________________________________________________________________________________
2009 -2011 (и 2015-2017)
Невские Сыры (NEVA MILK: Сиртаки, Тысяча Озер). Успешная федеральная компания.
Один из лидеров на рынке производства и продаж сыра и масла России. 
CEO
Задача: Реструктурировать компанию, привести к про-западному образцу, поменять команду, вжить MBD+ (PPO) в коллектив, разработать и внедрить стратегию компании, улучшить операционные показатели, оптимизировать продуктовый портфель, запустить новые бренды в перспективных сегментах, начать поиск инвестора и подготовку к продаже, вести переговоры и инвестиционные процессы и закрыть сделку.  
Результат: Реструктуризация завершена, проведена смена команды, MBD+ (PPO) едино с коллективом, стратегия компании разработана, финансовая отчетность приведена в про-западный вид, система отчетности приведена в формат панели управления (dash board), запущены новые ассортиментные позиции и полностью обновлен дизайн продуктов и упаковки, произведен выход и успешное развитие Москвы, проведен полный цикл работ со всеми потенциальными инвесторами в индустрии. Продажи выросли более 250% за 4 года. EBITDA выросла почти в 10 раз. Проработаны все варианты. Компания начала шаги к плавному созданию вертикально-интегрированного холдинга путем поиска небольших компаний-целей в регионах и размещения заказов на свой бренд на узкий ассортимент продукции на определенных региональных площадках.
_________________________________________________________________________________________________________
2007 – 2009 

Гросс Групп (водка Байкал, фермы Асеньевское молоко, успешная федеральная компания, 3800 сотрудников)

Вице-Президент по корпоративному развитию и развитию бизнеса 

Задача: Договориться о проведении операционной реструктуризации алкогольного бизнеса, разработке и внедрении стратегии и проведении продажи компании западному профильному игроку
Результат: 

· Существенно повысил контрибуционную маржу (>10%), пересмотрел и оптимизировал продуктовый портфель, совместно с акционерами запустил новые бренды в суб премиальном сегменте (Байкал), провел ристайлинг основных брендов (Русский Бриллиант, Высота, Славянская и другие). 
· Минимизировал расходы и устранил неэффективные бизнес- процессы, устранил утечки и лишние статьи непрофильных расходов, существенно повысил устойчивость компании, убедил акционеров продать непрофильные и неприбыльные активы (включая 2 завода), устранил непрофильные дивизионы и неэффективные торговые команды
· Уменьшил оборотный капитал более 20%, уменьшил волатильность операционного рычага DOL, повысил ROE. 

Внедрил P&L отчетность и операционную подотчетность и оценку действий по бренду, дивизиону и виду деятельности. Внедрил реалистичное месячное и годовое прогнозирование и планирование вкл. формулу оптимального роста компании (G, growth model). Внедрил детальное бюджетирование в компании и по отделам. Довел до автоматизма систему оценки инвестиций на всех уровнях компании и видах деятельности. 

· Вывел компанию на новый существенно более высокий уровень корпоративного развития. Создал прозрачность, стабильность и прибыльность основного (выделенного) бизнеса. 

· Выделил наиболее привлекательного и реалистичного стратегическогоападного игрока из индустрии и прошел все стадии инвестиционного процесса.  Получил non-binding offer (предварительное предложение) от известной западной алкогольной компании.  

· Поменял корпоративную культуру от пост-Советской до про-Западной (на период изменений).
· Обеспечил прибыльность созданного выделенного бизнеса (spin-off).
В моменте (август 2008) акционеры решили не продавать бизнес и пойти альтернативным путем.
_________________________________________________________________________________________________________
2006 – 2007    
STRATEGY PARTNERS (СТРАТЕГИКА) №1 Российская консалтинговая фирма, Москва
ДИРЕКТОР в подразделении по внедрению стратегии и “проектов с 0” 
Задача: Обеспечить внедрение стратегии и подготовить компании клиентов к продаже. 
Результат: Совместно с партнерами подразделения разработал и внедрил новую практику/услугу в компании – гонорар за результат. Участвовал на двух проектах: 1. Техномедсервис (Деринат –восстановление и поддержание иммунитета и Ферровир – препарат по введению СПИД в ремиссию с последующим восстановлением организма) – разработка стратегии компании, определение стратегии выхода и поиск инвесторов. 2. Мушег Мамиконян (Лианозовский колбасный завод) разработка бизнес модели и стратегии роста по инновационному продукту Настоящие пельмени мгновенного приготовления. Оба проекта, несмотря на высокую привлекательность, не имели краткосрочной возможности выхода  на окупаемость (1-2 года). 
2005 – 2006     
DIROL-CADBURY
Национальный менеджер по маркетингу в каналах сбыта, торговому маркетингу и 

управлению информационными системами продаж   
Результат:
 - Разработал и внедрил модель управления и контроля за работой регионов на основе анализа данных по 
  работе 200 000 торговых точек (BIG DATA, predictive analytics: регрессионный анализ с увязкой на программы торгового  маркетинга и запуском новых продуктов, финансы, инвестиции и эффективность работы отдела продаж).

- Сделал прозрачной внутреннюю операционную прозрачность отделов (продажи, торговый маркетинг, закупки, маркетинг)
- Разработал и внедрил детальную систему анализа и оценки инвестиций в торговый маркетинг и оборудование с    

  с моделью ROI по каналам сбыта, кластерам точек и торговых команд. 
- Со-автор программы по стратегии завоевания рынка. 

- Разработал и внедрил национальную программу “Key values at stake” (фокус на ключевых драйверах роста).
- Был автором программы “In-store brand management” (программа внедрения управлением брендами в торговых точках и каналах по ассортименту/прибыльности/ продажам) 

- Разработал программу вертикальной интеграции торгового маркетинга, продаж и закупок.
Июнь 2004 – Октябрь 2004      
WAL-MART, HQ, GLOBAL PROCUREMENT DIVISION, BENTONVILLE, USA (оборот сети 420 млрд долларов)

Старший Финансовый Консультант/Аналитик
(прямое подчинение Вице-Президенту по финансам и старшему вице-президенту Глобальных Закупок).
Задача: Разработать 1 стадию программы интеграции закупок между странами и ассортиментом. 
Результат: 
- Разработал внутренне измерение оценки работы отдела и способов интеграции поставщиков
- Разработал критерии выбора поставщиков
- Разработал и внедрил модель сегментации поставщиковl
- Разработал 1 часть анализа конкурентных преимуществ стран на основе гипотез данных и проанализировал в SPSS. 


Презентовал Совету Директоров Wal-Mart. К проекту был проявлен интерес.
В октябре 2004 не смог продолжить работу по причине того, что жена не смогла получить рабочую визу в США. Вернулся в Москву для восстановления семьи. 
_____________________________________________________________________________________________________
2001 – 2003
IMS ГРУППА КОМПАНИЙ (>1000 СОТРУДНИКОВ), КРУПНЕЙШЕЕ И ЕДИНСТВЕННОЕ МАРКЕТИНГОВОЕ АГЕНТСТВО В РОССИИ И СНГ, ВЫШЕДШЕЕ НА IPO, LONDON STOCK EXCHANGE
Директор по стратегическому планированию
Задача: Вывести компанию на новый уровень развития в тороговом маркетинге и мерчандайзинге
Результат: 
- Разработал и внедрил стратегические для компании проекты: Категорийный мерчендайзинг в Метро, Совмещенный мерчендайзинг, исследование Envirosell research, программы Store Wars в России, ряд проектов по реструктуризации дистрибуторов и постановке систем мерчендайзинга, включая компанию Дейрос.
-Подписал несколько долгосрочных $ mln. договоров с сетями и производителями для обеспечения роста бизнеса компании в сегменте мерчендайзинг на 2004-2007 гг.
- Разработал и внедрил программы интеграции продаж и трейд маркетинга и маркетинга для следующих производителей: Pepsi, Fritolay, Sun Interberew, Russky product, Mars, ScJohnson. 
Программы включали мерчендайзинговый аудит с выводами и планом действий, программу совмещенного мерчендайзинга, аудит продаж и дистрибуции, продвижение продаж, интеграцию доставки и мерчендайзинга и закуска новых продуктов, уникальные проекты по исследованию увеличения продаж в торговом зале посредством модерации расстановки POSm и выкладки продукта и прочее.
Летом 2002 Pepsi (клиент) продал больше чем Coca Cola в канале супермаркеты в Москве*.
_________________________________________________________________________________________________________
 Авг 2000 – Май 2001
 GLOBALTEAM, International Marketing Consultants, США 
Менеджер проектов по анти-кризисному управлению (Португалия, Турция, Кипр, Болгария)
1) Дек 2000 - Май 2001, EFES Beverage Group, Турция, Кипр, Болгария.   

Задача: Разработать и внедрить стандарты мерчендайзинга по всем филиалам EFES, Турции и Кипре
Результат: Стандарты разработаны и внедрены в Турции, Кипре и Болгарии.  Аудит внедрен и систематизирован.
В Болгарии был проведен operational due diligence (операционный аудит компании Шуменско пиво) на предмет возможной покупки их компанией EFES. 

2) Август-Ноябрь 2000   Insular, Мадейра, Португалия (#1 местный производитель пасты, муки и печенья)

Задача: В 2000 Мадейра, Португалия, которая недавно присоединилась к Евросоюзу начала испытывать серьезные трудности со сбытом местной продукции из-за наплыва товаров из Италии. Менее чем за год компания Insular, лидер на местном рынке уже стояла на гране банкротства. Требовались срочные изменения в операционной деятельности. 
Результат: 

Произведена оценка и внесены корректировки в маркетинговый план. Совместно с командой разработал и внедрил 24-часовую систему доставки продукции с зонированием территории, частотой визита и охватом по району.Разработал и внедрил мерчендайзинговые стандарты. Провел ри-стайлинг упаковки. Совместно с командой разработал и внедрил систему прямых продаж клиентам. Прямые продажи компании увеличились на 95% от начальных и составили дополнительные 20% от общих. Бизнес стал существенно более стабилен и вышел из стадии прямого кризиса. 
_________________________________________________________________________________________________________
Сен 1999-Авг 2000
GMI, Green Mountain Innovations, Inc., Burlington, Вермонт, США (12 человек)
Директор по маркетингу (инновационные проекты) 
Start-up компания. 
Результат:

- Совместно с основателем и командой разработал новый продукт – Speed Wipes
  (используется в сельскохозяйственном секторе)

- Позиционировал продукт
- Запустил продукт на местный рынок в штате Вермонт 
- Подготовил и участвовал в 2х выставках
- Получил лицензию на продукт

- Начал тестовые продажи 

Moist Mates (Speed Wipes был разработан по прототипу Moist mates (увлажненная туалетная бумага) и был продан P&G. Сейчас называется Charmin.
_________________________________________________________________________________________________________
ОБРАЗОВАНИЕ:
2003 – 2004 Northwestern University, США, Магистр интегрированного маркетинга, IMC (№1 в мире по маркетингу)

16 курсов по маркетингу: финансы в маркетинге, сегментация баз данных, поведение покупателей, измерение эффективности в маркетинге, стратегия переговоров, статистика в маркетинге, креативная стратегия, аналитические программы в маркетинге, продажи и реклама, углубленный курс продаж и маркетинга, частные марки, внутренний маркетинг, конкурентное преимущество в консалтинговом бизнесе, стимулирование сбыта, независимое исследование, капитал марки, система построение отношений с потребителями (CRM). 
Полноценные маркетинговые проекты в США:  NAVY (набор морпехов в ИРАК; медчасть), Rand McNally (навигация в интернете), United Airlines (запуск Ted, авиакомпании-дискаунтера), Jockey (сегментация и анализ прибыльности групп клиентов), XEROX (внедрение и коррекция программы Lean Six Sigma, эффективные бизнес процессы), Park Hyatt Chicago (пере-позиционирование в сегменте премиум), Motorola (анализ баз данные интернет клиентов и разработка программы по увеличению продаж и прибыли).
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1. Финансовый анализ-1
2. Финансовый анализ-2
3. Отчет о денежном потоке
4. Оценка инвестиционных проектов
5. Корпоративное Мошенничество
6. Внутренний аудит
7. Оценка бизнеса
8. Оценка рисков (Моделирование и оценка)
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      14.  Предотвращение мошенничества
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СЕРТИФИКАТЫ CFA ассоциации. Углубленный курс финансового моделирования 

ADIZES консультант по проведению изменений.
Ряд статей 2016-2017 гг:

http://futurebanking.ru/fpage/reglamentbank/magazine_2
https://asros.ru/ru/pr/smi-about-finance/22197-evgenii-ivkin-9-iz-10-bankov-mogut-poteryat-litsenzii-pri-sushchestvuyushchei-otsenke-kreditnykh-riskov-i-zalogov
http://www.forbes.ru/biznes/348889-titanik-i-aysberg-kak-otvesti-rossiyskoe-kreditovanie-korporativnogo-sektora-ot
http://www.e-xecutive.ru/management/ceos/1984362-polovina-rossiiskih-kompanii-ne-imeet-otnosheniya-k-biznesu#comments
http://www.retail.ru/interviews/93228/
http://ko.ru/keys/item/130443-antikrizis-srednego-vozrasta
https://slon.ru/posts/53401
http://secretmag.ru/articles/2015/08/13/ivkin/
http://www.retail.ru/cases/90381/
http://www.vedomosti.ru/management/articles/2015/05/20/pochemu-rossiyane-vladeltsi-zavodov-za-rubezhom-speshat-perenesti-proizvodstvo-v-rossiyu
http://www.expertnw.ru/news/2015-07-09/bavarskiey-yabloki-za-russkiy-schet
http://www.finversia.ru/interview/evgenii-ivkin-anton-sorokin-banki-dolzhny-menyat-klassicheskii-kreditnyi-podkhod-na-podkhod-investitsionnyi-8977
http://s01.citymagazine.ru/source/edition-settings/1/H4c7xvA0Sy9Y83ghif4OodYSNXTw0NQ_.pdf
(стр 14, 108-⁠112)

http://www.bankdelo.ru/index.php/nomera/soderzanie-12-2016
http://www.rbc.ru/own_business/31/10/2016/58171a6b9a79477157d74546
http://www.asros.ru/ru/activities/sovetinform/participants-say/20797-fatalnye-oshibki-v-rabote-s-korporativnymi-zaemshchikami
https://ria.ru/economy/20170405/1491581539.html
https://www.youtube.com/watch?v=7s7B4cNnOqY&t=5088s
http://www.finversia.ru/publication/experts/bankiry-s-derevyannymi-mechami-uroki-kolizeya-realnogo-sektora-22873
http://www.cfarussia.org/news/5030562  (CFA Institute)
