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Первый выпуск газеты в 2010-м – это хорошая воз-
можность проанализировать результаты года про-
шедшего и поделиться планами на год предстоящий.

С большой степенью удовлетворенности можно сказать о до-
стижении нулевого уровня травматизма в  компании «Линде 
Газ Рус» в 2009 году. Это означает, что в течение года все со-
трудники компании возвращались домой после работы целы-
ми и невредимыми. Именно к этому мы и стремимся в нашей 
работе. Результат замечательный, но, к  сожалению, нельзя 
сказать, что он полностью закономерен и  отражает реаль-
ную ситуацию с безопасностью в компании. Скорее всего, это 
некий аванс, и нам нужно будет приложить максимум усилий, 
чтобы и в будущем поддерживать этот уровень.

Куда же мы будем двигаться? В  2009 году в  компании Линде 
были проанализированы наиболее опасные области нашей де-
ятельности, и  выяснилось, что 80 % всех несчастных случаев 
можно было бы избежать, если сконцентрировать свои усилия 
в семм направлениях работы. Так родились «Золотые правила» – 
семь  приоритетных направлений работы, на которые в  2010 
году мы обратим особое внимание.

Компания «The Linde Group» вы-
играла два крупных инжиниринго-
вых проекта и контракт на пос-
тавку газа в России.

Мюнхен, 22 декабря 2009 г.  Промышленная 
группа «The Linde Group» сегодня заявила о по-
лучении нескольких ключевых контрактов 
по проектированию заводов и  поставке газа 
в России. В соответствии с условиями данных 
не связанных друг с  другом сделок, компания 
должна построить два олефиновых завода 
для двух заказчиков, занимающихся произ-
водством химической продукции, в  Западной 
Сибири. Кроме того, компания построит ус-
тановку разделения воздуха (ВРУ) для обес-
печения поставки промышленных газов на 
металлургическое предприятие в  Калужской 
области. Общая сумма этих новых контрак-
тов  оценивается свыше 530 миллионов евро. 

Компания «Linde-KCA-Dresden GmbH», входящая 
в состав «The Linde Group», займется сооруже-
нием установки по производству полипропи-
лена, ежегодная производительность которой 
составит 500 000 тонн в Тобольске (Западная 
Сибирь) для производителя пластмасс ООО 
«Тобольск-Полимер», дочернего предприятия, 
полностью принадлежащего материнской 
российской компании ОАО «СИБУР-Холдинг». 
Оно будет интегрировано в  новый комплекс 
СИБУР по дегидрации пропана и  производству 
полипропилена в  Тобольске. Компания «LKCA» 
уже начала проведение инжиниринговых ра-
бот. Компания планирует доставить круп-
ные компоненты новой установки в  Тобольск 
в  течение 2010 и  2011 годов  и  начать экс-
плуатацию установки в  середине 2012 года. 
Установка, стоимость которой оценивается 
приблизительно в  450 миллионов евро, в  на-
стоящее время считается одним из основных 
инвестиционных проектов в  российской не-
фтехимической промышленности.  

Компания «Linde Gas» также будет планировать 
и курировать строительство установки разде-
ления воздуха для производства этилена в  Но-
вом Уренгое, расположенном в Западной Сибири 
для компании «Новоуренгойский газохимический 
комплекс» (НГХК), дочернее предприятие, полно-
стью принадлежащее материнской российской 
компании «Газпром». Стоимость данного про-
екта для компании «Linde» оценивается прибли-
зительно в 47 миллионов евро. Производитель-
ность установки крекинга этана составит около 
420 000 тонн этилена в год. Работы по ее возве-
дению уже в процессе. Этилен – это основной хи-
мический сырьевой компонент, требуемый для 
производства, например, пластмасс. В  настоя-
щее время НГХК занимается строительством 
химического комплекса в  Новом Уренгое, где 
этилен, произведенный на установке компании 
«Linde», будет использоваться для производс-
тва полиэтиленовых пластмасс. 

1. Как вы оцениваете результаты компании за 
прошедший 2009 год? По вашему мнению, уда-
лось ли нашей компании минимизировать поте-
ри, возникшие из-за мирового кризиса?
Год 2009-й, в  котором нам пришлось пережи-
вать кризис, миновал. Мы стали свидетелями 
того, что не только многие из наших клиентов, 
но и  целые производственные секторы столк-
нулись с  последствиями финансового кризиса 
и тяжело переживали их.  Многие клиенты были 
вынуждены частично приостановить произ-
водство или значительно сократить объемы 
производимой продукции. Более того, инвести-
ционная активность в  целых секторах, таких 
как, например, строительная индустрия, поч-
ти прекратилась. 
Отрадно заметить, что обрушения финансо-
вого сектора полностью не произошло, а также 
то,  что курсы мировых валют – американского 
доллара и евро к российскому рублю – стабили-
зировались, что позитивно сказалось и на уров-
не инфляции в России, который достаточно ус-
тойчив на сегодняшний день.
Прошедший год, несомненно, был очень труд-
ным и  для Linde, особенно для нашего инжини-
рингового подразделения (сказалась приоста-
новка инвестиционных вливаний со стороны 
наших клиентов), а также практически для всех 
компаний Linde в разных странах, производящих 
промышленные газы. 
Нашей компании в  России труднее всего при-
шлось в  начале года, когда мы были близки 
к  тому, чтобы перейти из разряда доходного 
предприятия в убыточное.

Необходимое сокращение затрат, реструк-
туризация компании в  целом, а  также рост 
объема продаж способствовали тому, что мы 
смогли предотвратить ухудшение ситуации 
к концу года, хотя не могу не признать, что по-
казатели прошедшего года значительно ниже, 
чем 2008 года.
Но, подводя итог, должен заметить, что я удов-
летворен сложившейся ситуацией и, принимая 
во внимание драматичные внешние факторы, 
убежден, что нам есть чем гордиться: сообща 
мы искали пути выхода из сложных ситуаций и на-
ходили решения проблем года уходящего. Именно 
коллектив нашей компании является тем реша-
ющим фактором, который помог нам справить-
ся с трудностями финансового кризиса. 

2. Каковы планы компании на 2010 год, а также, 
каковы, на ваш взгляд, перспективы развития 
предприятия в целом?
На сегодняшний день с уверенностью можно ска-
зать о  том, что ситуация стабилизировалась, 
но никто не станет утверждать, что кризис 
миновал. Разумно скорректировав бюджет, мы 
намереваемся вернуть компанию на курс роста. 
Однако основные испытания все еще приходится 
преодолевать.
Главными целями на 2010 год станут проект  по-
вышения эффективности деятельности компа-
нии (HPO) и, что особенно следует подчеркнуть, 
необходимость соблюдения принятой Хартии 
ценностей «Линде Газ Рус».
Я убежден, что такие факторы, как ориентиро-
ванность на потребителя и наш потенциал, ко-

торый необходимо использовать в  полном объ-
еме, являются залогом успеха нашей компании 
в 2010 году. 
Мы все еще испытываем давление наших кли-
ентов и  конкурентов, в  особенности если речь 
идет о  ценообразовании. Сегментированный 
и  профессиональный подход к  формированию 
цен, а также эффективно выстроенная работа 
с  дебиторской задолженностью позволят нам 
сохранить свои позиции.
Бесспорно, любая компания, рассчитывающая на 
перспективное развитие в будущем, уже сегодня 
должна уделять основное внимание увеличению 
продуктивности инфраструктуры компании. Мы 
продолжим начатую работу по развитию нашего 
персонала, оптимизации процессов и  будем ра-
ботать с меньшим по количеству, но более про-
фессиональным и эффективным коллективом. 
В конце 2009 года нами был подписан контракт 
с крупнейшим металлургическим клиентом, вхо-
дящим в  Группу НЛМК, по возведению воздухо-
разделительной установки недалеко от Москвы, 
что подтверждает намерение Наблюдательного 
совета «The Linde Group» и в дальнейшем подде-
рживать нашу инвестиционную политику в  РФ. 
Таким образом, мы взяли на себя обязательства, 
и  я надеюсь, что каждый сотрудник, участвую-
щий в  этом проекте, приложит максимум уси-
лий для успешной реализации задуманного.
Я убежден, что, имея в  активе сильную команду 
профессионалов и сообща придерживаясь вырабо-
танной политики развития компании, мы сможем 
не только с честью преодолеть последствия ми-
рового кризиса, но и стать сильнее, чем прежде.
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1. Сообщайте о  несчастных случаях! // Передача 
сообщений о несчастных случаях и их расследование 
позволяют установить и  устранить их причины, 
а также извлечь из этого урок и поделиться опытом.

2. Вождение и транспортные средства // Со всей 
ответственностью подходите к  управлению 
транспортными средствами, соблюдайте требо-
вания техники безопасности и используйте сред
ства защиты.

3. Разрешение на проведение опасных работ // Вез-
де, где требуется, используйте систему разрешений 
на проведение опасных работ, позволяющую осозна-
вать и брать под контроль опасность и риски.

4. Высотные работы // Выполняйте высотные ра-
боты только с соблюдением требований техники бе-
зопасности по предотвращению падений с высоты.

5. Грузоподъемные работы // Осуществляйте 
грузоподъемные работы с использованием кранов 
и других грузоподъемных устройств, соблюдая при 
этом правила техники безопасности.

6. Управление работой подрядчиков // Выбирайте 
подрядчиков и  управляйте их работой таким обра-
зом, чтобы обеспечить соблюдение ими требований 
техники безопасности, предъявляемых Linde Group.

7. Управление технологическими изменениями // 
Приступайте к  изменению оборудования только 
после оценки потенциальной угрозы, рассматрива-
емой в рамках процесса управления технологичес-
кими изменениями.

ОАО «Линде Газ Рус» — крупнейший в России производитель промышленных, пищевых, медицинских и специальных газов

Интервью с генеральным директором ОАО «Линде Газ Рус» Томасом Хилкером

Заместитель ген. директора  по промышленной безопасности,  
экологии, качеству и охране труда Васютин Р. Ю.
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Транспортная безопасность

Прошедший год показал стремительный 
рост аварий на транспорте «Линде Газ Рус». 
Требуется усилить работу по профилак-
тике аварийности. На каждое транспорт-
ное средство «Линде Газ Рус» планируется 
установить датчики GPS, что позволит 
осуществлять жесткий контроль за соблю-
дением режима труда и отдыха водителей 
(8 часов управления за рулем, включая проб
ки, 9 часов – общее время работы) и скоро-
стного режима.

Это приведет к  увеличению времени до-
ставки и  увеличению стоимости транс-
портных затрат, но это ни в  коем случае 
не отразится на уровне обслуживания 
клиентов и  выполнении договорных обяза-
тельств. Выполнение обязательств «Лин-
де Газ Рус» перед клиентами на российском 
рынке в новых условиях требует надежной 
работы всей цепи: производство – транс-
порт – продажи – клиент.

На 2010 г. мы выделили следующие сферы де-
ятельности, которые требуют улучшения:

взаимодействие отдела продаж с  клиен-•	
тами для получения графика заявок на 
неделю и более;
взаимодействие   отдела   продаж  с  кли-•	
ентами  в  весенний  период ограничения  
движения  по  дорогам  (март–апрель)  для  
заблаговременного получения разреше-
ний на проезд автотранспорта от мест-
ного ГИБДД;
снижение потерь времени в  ожидании •	
разгрузки и  оформления документов 
у клиентов;
круглосуточное использование подвиж-•	
ного состава.

Способы достижения намеченных целей та-
ковы:
Оптимизация планирования рейсов – равно-
мерное распределение нагрузки на транс-
порт как результат совместных усилий 
продаж, производства, технических служб 
и логистики за счет:

соблюдения сроков подачи заявки клиента •	
на доставку;
приема продукции клиентами 24 часа;•	
обеспечения надежной работы обору-•	

С 21 по 22 января прошло ежегодное 
собрание отдела продаж всех регио-
нов — Sales Meeting 2010.

Новости управления продаж

Новости управления производства и логистики

дования (погрузки, клапана, управление 
процессом, насосы, трубопроводы и т.д.), 
подвижного состава (резервный полу-
прицеп-цистерна, тягач), наличие запаса 
расходных материалов (металлорукав, 
гайка-рот), соблюдение графика предуп-
редительного технического обслужива-
ния подвижного состава;
снижение транспортных затрат  – обнов-•	
ление подвижного состава, для использо-
вания и  для жидкостной и  баллонной ло-
гистики. Пример: Бортовой автомобиль 
с гидроманипулятором. С 22.00 Мск до 07.00 

Мск на борт устанавливается емкость 
ТРЖК и выполняются перевозки жидкости. 
С  07.00 до 22.00 снимается с  борта ТРЖК, 
и автомобиль перевозит баллоны.

Четкое взаимодействие и  налаженный ра-
бочий процесс по всей цепи: производство – 
транспорт – продажи – клиент – обеспечит 
выполнение стандартов Linde.

Зам. технического директора
по жидкостной логистике  

Сержанов А.Н.
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Новый год, новые трудности  
и «Готовность к действию» (из философии HPO)

В конце января 2010 г. на нашем заводе в Ба-
лашихе состоялась совместная конферен-
ция специалистов «Линде Газ Рус» и всех ре-
гиональных менеджеров компании Bystronic 
в России, которая является одним из миро-
вых лидеров по производству и продаже ла-
зерных комплексов для раскроя листа.

В рамках конференции для представите-
лей Bystronic была проведена экскурсия для 
ознакомления с  возможностями нашего 
производства и ПГС по обеспечению качес-
тва газовой продукции для лазерных клиен-
тов, а также сделан доклад о влиянии газов 
и  используемого оборудования на эффек-
тивность работы лазерных комплексов, 
показаны широкие возможности ОАО «ЛГР» 
по обеспечению газоснабжения лазерных 
клиентов.

Активное обсуждение и  неподдельный ин-
терес посетителей доказывают актуаль-
ность и  заинтересованность произвоите-
лей лазерных комплексов в сотрудничестве 
с ОАО «ЛГР».

На мой взгляд, все удалось, и мы произвели 
должное впечатление. Все увиденное, не-
сомненно, повысило имидж нашей компа-
нии и в будущем позволит привлечь новых 
лазерных клиентов.

Следует заметить, что одним из основных 
вопросов в обеспечении лазерных клиентов 
до недавнего времени  было отсутствие до-
ступного и недорогого кислорода чистотой 
3,5 (99,95%), необходимого для лазерной 
резки низкоуглеродистой стали. Благодаря 
активности наших сотрудников и  помо-
щи торговых представителей в  короткие 
сроки было найдено решение, и недавно мы 
подписали договор на закупку кислорода 
требуемой чистоты 3,5.

Таким образом, на сегодняшний день мы мо-
жем предложить лазерным клиентам комп-
лексные решения по обеспечению лазерными 
газами, рабочими газами, оборудованием для 
чистых и рабочих газов, а также различные 
варианты систем снабжения и разводки.

За прошедший год в развитии лазерного на-
правления в России сделано немало, но еще 
больше предстоит сделать. Успех этого 
начинания напрямую зависит от опера-
тивного взаимодействия и  взаимопонима-
ния различных отделов между собой, от 
самоотдачи и  креативности каждого во
влеченного в этот процесс сотрудника, не-
зависимо в каком подразделении и на какой 
должности он работает.

Мы имеем хорошие шансы занять ведущее 
место на рынке газовых технологий для ла-
зерных комплексов и  приложим максимум 
усилий для достижения успеха. 

Инженер направления «Сварка, лазеры» 
Васильев А.А.

В декабре 2009 года «Линде Газ Рус» заключила 
долгосрочный контракт с  предприятием ЗАО 
«Калужский научно-производственный электро-
металлургический завод» (КНПЭМЗ) на поставку 
газообразного кислорода, азота и аргона по схеме 
«он-сайт» для новостроящегося металлургичес-
кого завода в  Ворсино, Калужская область, 80 км 
к юго-западу от Москвы. 
Согласно контракту «Линде Газ Рус» на производс-
твенной площадке КНПЭМЗ построит современ-
ную воздухоразделительную установку, объем 
инвестиций по данному проекту составит около 
37 миллионов евро. Производительность новой 
ВРУ составит 9000 нм3/ч газообразного кисло-
рода. Предусмотрено также производство  до-
полнительного объема жидкого кислорода, азота 
и аргона  для поставки на рынок, особенно в цент-
ральной части России. Предполагается, что новая 
ВРУ начнет работать в конце 2011 года.
Процесс переговоров по заключению контракта был 
длительным и  нелегким. Во-первых, мы столкну-
лись с очень сильной  конкуренцией. Этот контракт 
пытались заполучить многие крупные междуна-
родные компании, присутствующие на российском 
рынке промышленных газов. Во-вторых, команда со 
стороны клиента была составлена из очень опыт-
ных технических специалистов, в  виду того что 
«КНПЭМЗ входит в группу компаний «Новолипецкого 
металлургического комбината», одного из крупней-
ших производителей стали в мире 
Наша компания сумела доказать клиенту, что 
именно ОАО «Линде Газ Рус» способно  выполнить 
этот проект в  строго установленные сроки, 
а  также обеспечить металлургическое  произ-
водство промышленными газами в  течение не-
скольких лет. 

Заместитель ген. директора  
по развитию рынка Кливис Д.

В прошлом году самарский филиал ОАО «Линде 
Газ Рус», как и  подавляющее большинство ком-
паний, производящих промышленную продукцию 
столкнулся со значительным снижением спроса. 
Многие крупные клиенты из-за переполненности 
складов готовой продукцией были вынуждены 
сокращать свое производство. Эта проблема 
коснулась всех, в том числе и промышленных ги-
гантов, локомотивов региональной экономики, 
таких, например, как ОАО «Автоваз». Справедли-
вости ради хотелось бы отметить, что некото-
рые сектора не только не снизили потребление, 
но и увеличили его по сравнению с 2008 годом, это 
в первую очередь касается медицинских и пище-
вых газов. 
Чтобы минимизировать негативное влияние 
кризиса на показатели самарского филиала, от-
дел продаж активно осваивал новые регионы, 
занимался поиском новых клиентов. Во второй 
половине 2009 года удалось занять лидирующие 
позиции по продаже жидкого азота нефтесер-
висным компаниям в  Оренбургской области. 
Объем продаж жидкого азота за 2009 год вырос 
на порядок. Таких показателей удалось добиться 
за счет установки базы хранения и  подписания 
новых договоров с  определением минимальных 
объемов закупки жидкого азота. Также появились 
новые клиенты, которые обеспечили рост объ-
емов реализации жидкого кислорода.  Увеличение 
продаж жидкости стало возможным за счет эф-
фективной и слаженной работы отделов логис-
тики, производства и продаж. 
2010 год начался с интенсивной работы всех под-
разделений. В  основном это заключение новых 
договоров с  клиентами, участие в  тендерах, 
решение проблем, связанных с увеличением реа-
лизации (логистика, производство). Обострение 
конкурентной борьбы отмечается во всех сек-
торах, где работает ОАО «Линде Газ Рус». Инди-
видуальный подход к каждому клиенту и качест-
венный сервис позволит в 2010 году еще больше 
укрепить позиции Linde как лидера в  производ
стве и  продаже промышленных газов в  Поволж-
ском регионе.

Региональный менеджер  
ОАО «Линде Газ Рус» г. Самара

Супильников В.А.

Новости HR

Новости регионов

Пресс-релизНовости Отдела
развития бизнеса

Вот и закончился сложный 2009 год. 

Для всех он явился неожиданным с точки зре-
ния общеэкономической ситуации, с  точки 
зрения развития бизнеса, стоимости жизни, 
финансовых трудностей и т.д.

Но, даже несмотря на всю новизну и неожидан-
ность ситуации и кажущуюся изначально необ-
ратимость и драматичность последствий, мы 
научились жить по-новому, где-то экономить, 
где-то оптимизировать, где-то ужиматься, 
где-то отказываться от первоначальных пла-
нов или корректировать их на ходу.

Очень важно сейчас не останавливаться и со-
хранить темпы и  усилия на пути повышения 
эффективности функционирования нашего 
предприятия. Полным ходом идут изменения 
и  проекты повышения эффективности де-
ятельности (программа HPO, в  которую так 
или иначе вовлечены многие, а слышал, скорее 
всего, каждый). Однако парадигма высокоэф-
фективной организации (НРО), к  построению 
которой Linde активно приступила в прошлом 
году, предполагает скорее изменение форма-
та сознания, изменение отношения каждого 
к своей работе, к своим обязанностям, зонам 
ответственности.

Каждый работник заинтересован в  том, 
чтобы его компания занимала устойчивую 
позицию лидера на рынке. Это обеспечивает 
стабильность работы и  возможность для 
компании обеспечивать работников всячески-
ми благами.

Но лидерство на рынке состоит не только 
в тех продуктах, которые мы предлагаем кли-
ентам. И даже не в дополнительных сервисах, 
которые мы им предоставляем, хотя это, 
безусловно, очень важно.

Лидерство складывается из множества фак-
торов, но в конечном итоге все замыкается на 
таком понятии, как «уровень обслуживания». 
Это собирательное понятие, когда помимо га-
рантированного стабильно высокого качества 
продукции (которое, кстати, тоже во многом 
зависит от людей, которые эту продукцию 
производят) клиент получает возможность 
пользоваться дополнительными услугами, 
сопровождающими продукцию. Но самое глав-
ное, что отличает лидера от остальных,  – 
это четкие и  отлаженные взаимодействия 
внутри компании, процессы, работающие 
как часы. А  также высокопрофессиональные 
и  разделяющие одинаковые принципы и  цен-
ности сотрудники, слаженно работающие для 
достижения единой цели.

Для эффективного продолжения начатых 
в 2009 году проектов и инициатив по улучше-
нию, нам всем понадобится такое качество, 
которое описано в философии HPO как готов-
ность к действию.

В прошлом выпуске мы уже писали про исто-
рию возникновения Хартии ценностей «Линде 
Газ Рус». Хартия явилась практическим пере-
ложением философии HPO для конкретных 
проблем нашей организации. В  ходе реализа-
ции проекта развития лидерских качеств у ру-
ководства компании линейные руководители 
высказали идею, что было бы полезно дать бо-
лее подробное описание качеств, упомянутых 
в Хартии, желательно с примерами из жизни.

Исходя из задач, стоящих перед нами в этом 
году, а, также осознавая важность готовнос-
ти к  действию для реализации намеченных 

планов, проектов и  задач, хочется начать 
с  первого раздела Хартии, а  именно: «Стре-
миться к превосходному качеству».
Хартия ценностей.

Глава 1. Стремиться к  превосходному качес-
тву.

Идеи об исключительном качестве не зря сто-
ят на первом месте в Хартии. Это было пер-
вым, что пришло в голову при обсуждении про-
блем нашей организации. Ведь даже в обычной 
жизни каждый из нас стремится приобрести 
себе продукты или услуги наивысшего качест-
ва. 

Конечно, деятельность любой компании, осо-
бенно если она состоит из сложной цепочки: 
производство  – закупки  –  продажи  – достав-
ка – получение денег, таит в себе множество 
противоречий и конфликтов интересов.

Именно в  силу этих противоречий важным 
условием успешности наших операций явля-
ется  – эффективное общение. Эффектив-
ное  – значит своевременное и  полноценное, 
без недосказанности или моментов, о которых 
«даже и  не думали». Эффективное общение  – 
это общение по существу, предвосхищая собы-
тия или возможные проблемы, совместно про-
думывая и согласовывая пути реализации задач.

Уже предпринимаются попытки системати-
зировать общение между отделами. К  при-
меру, Служба баллонных операций разраба-
тывает правила взаимодействия со Службой 
продаж, где будут прописаны все этапы взаи-
модействия, принципы коммуникаций и  зоны 
ответственности. То же собирается сделать 
и  Служба производства и  поставок жидкост-
ной продукции.

Эффективное общение невозможно и без обя-
зательной конструктивной обратной связи. 
Никакая коммуникация не может быть од-
носторонней. Одностороннее общение  – это 
лекция, монолог в театре, но никак не дискус-
сия. И  если кто-то столкнулся с  проблемой, 
которая может повлиять не только на его 
собственную работу, а еще на смежные или за-
висимые функции, то этот сотрудник обяза-
тельно как можно быстрее должен сообщить 
об этом всем заинтересованным лицам.

Еще одним аспектом является готовность 
каждого сотрудника выступать «хозяином» 
своих процессов. Исполняя свои должностные 
обязанности, сотрудник должен болеть за 
свое дело, как будто это его детище. Отноше-
ние к работе как периоду времени между часом 
Х и часом Y, которое надо перетерпеть, недо-
пустимо. А если вам дорого то, что вы делае-
те, то вы будете стараться решать вопросы 
сами, а  не стараться перебрасывать пробле-
му на другого или перекладывать ответствен-
ность. Конечно, не стоит взваливать на себя 
бесконечное количество задач, большинство 
из которых не входит в круг основных обязан-
ностей, но если вы знаете, как решить вопрос, 
то своим знанием надо как минимум поде-
литься, а может, иногда помочь.

Последняя мысль по отношению к  вопросу 
стремления к  высшему качеству состоит 
в  том, что идеального состояния во многих 
гранях жизни не существует. Меняется окру-
жающая среда; рынок, технологии не стоят на 
месте; возникают новые возможности реали-
зации старых задач. И даже если кажется, что 
все работает хорошо и  привычно, ни в  коем 
случае нельзя останавливаться на достигну-
том. Ведь есть вероятность более эффек-
тивных решений. 

Поэтому надо стараться постигать новое, 
найдя более совершенный метод, принимать 
изменения и самостоятельно управлять ими.

Директор по персоналу Львовский М. Р. 

Linde Value: Ability to execute.
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Уже в XIX веке Linde  была транснациональ-
ной компанией, под руководством талан-
тливого инженера и основателя Карла фон 
Линде активно расширяла свое присутс-
твие на европейском рынке, не забывая при 
этом об экспансии на Североамериканском 
континенте.

Вот лишь несколько удачных примеров.
 
Франция
После нескольких неудачных попыток в 1877 
году Linde удалось наладить отношения 
с  французской компанией «Satre b  Averly», 
располагавшейся в  Лионе. Эта компания 
построила первый агрегат, что позволило 
получить французский патент. Как только 
была основана компания «Linde Company», 
акционер Мориц фон Хирш воспользовал-
ся патентами Линде во Франции и  основал 
предприятие «Societe pour la production de 
glace et d’air froid d’apres le systeme Linde» 
(«Общество по производству стекла и  ох-
лажденного воздуха по системе Линде»). 
Однако положение дел было неудовлетво-
рительным, поэтому в 1890 году компания 
Linde выкупила лицензию и передала ее ком-
пании «CAIL».

Великобритания
В 1876 году Linde начала сотрудничать с про-
изводителем пивоваренного оборудования 
Робертом Мортоном, но тот вскоре ушел 
к конкурентам. После нескольких тщетных 
попыток в  Лондоне наконец было основа-
но совместное предприятие «Linde British 
Refrigeration Corp.», акции которого были рас-
пределены между «Австро-Баварской пиво-
варенной компанией», «Atlas Engine Works» 

и «Gesellschaft für Linde’s Eismaschinen». Во 
главе компании, начавшей в  1892 году про-
изводство машин Linde в Англии, встал пер-
вопроходец холодильной отрасли Т.Б. Лайт-
фут.

Бельгия/Нидерланды
Выход на бельгийский/голландский рынок 
также сопровождался определенными про-
блемами. В  итоге в  1886 году компанией 
Linde в  Антверпене было основано холо-
дильное предприятие «Societe Anonyme des 
Frigoriferes d’Anvers», куда вошли бельгийские 
и голландские партнеры, которое «служило 
основой для выхода на растущий бельгийс-
ко-голландский рынок».

Австро-Венгрия
Процесс лицензирования в  Австро-Венгрии 
напоминал скачки, пока в 1881 году работник 
Линде Карл Хаймпель не открыл независи-
мое представительство компании в  Вене. 
В 1890 году друг за другом в Австро-Венгрии 
открылось четыре завода по производству 
машин Linde. (В 1913 году рынок был поделен 
между картелями, и  конкурентная борь-
ба между австрийскими производителями 
оборудования закончилась.)

США
В США дела Linde с  самого начала пошли 
в гору: отношения с немецкоговорящим про-
изводителем пивоваренного оборудования 
Фредом Вольфом из Чикаго, начатые в 1879 
году, развивались без особых проблем. В на-
чале Вольф импортировал холодильные 
и паровые машины «Сульцер», а в середине 
1880 годов основал собственное производс-
тво рефрижераторов.

Страницы истории «The Linde Group»

Linde в XIX веке
Заря интернационализации Розница – царица газового бизнеса!

ОАО «Линде Газ Рус» является не только самым крупным производи-
телем промышленных и медицинских газов в России, компания также 
имеет самую развитую сеть розничных пунктов продаж, которая 
включает в себя как собственные точки реализации газовой продук-
ции, так и около 70 партнеров по всей России. 

Новости отдела маркетинга  
и развития розницы

Несмотря на все вышесказанное, у  рознич-
ной сети еще есть большой нереализован-
ный потенциал для развития. Только в  про-
шлом году было открыто более 20 новых 
точек во всех «домашних» регионах, в таких 
как Центральный, Уральский, Приволжский 
и  Северо-Западный. Теперь ОАО «Линде Газ 
Рус» представлено либо своими филиалами, 
либо компаниями-партнерами практичес-
ки во всех областных центрах в  Централь-
ном федеральном округе. Работа по поиску 
партнеров в  крупных промышленных цент-
рах Центрального региона будет продолжена 
в 2010 году.

В России не в  последнюю очередь из-за 
больших расстояний плотность инфра-
структуры газового бизнеса крайне мала. 
Еще нескоро мы сможем наблюдать си-
туацию, которая уже сейчас является ти-
пичной для Европы: в радиусе 10, максимум 
15 км всегда есть точка, где можно купить 
базовый набор промышленных газов. А это 
значит, что работой отдел по развитию 
розницы обеспечен как минимум на бли-
жайшие 10–15 лет. 

На 2010 год компания Linde ставит перед 
собой не менее амбициозные задачи в плане 
развития розницы. Помимо открытия но-
вых, есть программа по приведению всех су-
ществующих пунктов продаж к единому кор-
поративному стандарту, это касается как 
оформления точек продаж, промышленной 
безопасности, так и обслуживания клиентов. 
Если клиент пришел в одну из точек продаж 
Linde, независимо от того, в  каком регионе 
она находится и  насколько она удалена от 
производственных площадок, он должен по-
лучить продукцию и  услуги, соответствую-
щие всем строгим стандартам Linde.

Условия, которые компания Linde предлага-
ет своим агентам, довольно уникальны для 
Российского рынка промышленных газов. По-
тенциальный партнер, не беря на себя прак-
тически никаких рисков и не осуществляя ни-
каких дополнительных инвестиций, получает 
своего рода билет в новую сферу бизнеса, при 
этом имея за спиной поддержку крупнейшего 
в мире производителя промышленных газов. 

Начальник отдела маркетинга 
Рахимов Э.Р.

Оформление точки продаж 
в соответствии с корпоратив-
ными стандартами Linde
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