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СТРАТЕГИЯ НАШЕГО РОСТА

Уважаемые коллеги!
Я рад присоединиться к интерна-
циональной команде Linde и воз-
главить бизнес компании в России. 
Мне пришлось работать руково-
дителем в российских и междуна-
родных компаниях, осуществлять 
проекты и адаптировать запад-
ный бизнес к российским условиям, 
и поэтому я надеюсь, что получен-
ный опыт поможет в успешном 
развитии производства и продаж 
ОАО «Линде Газ Рус». 

Во время моей встречи с председателем прав-
ления The Linde Group, профессором докто-
ром Вольфгангом Райтцле, он сформулировал 
основную актуальную задачу бизнеса в Рос-
сии – это рост. Наша страна считается одним 
из главных регионов, куда в ближайшем буду-
щем должны направляться усилия по глобаль-
ному развитию The Linde Group. Тот факт, что 
эта большая и сложная задача поставлена руко- 
водством перед нашим коллективом, с одной 
стороны, свидетельствует о доверии к наше-
му опыту, энергии и профессионализму, с дру-
гой стороны, накладывает на нас серьезную 
ответственность за её успешную реализацию. 

Для того, чтобы активизировать рост бизнеса 
The Linde Group в России, нам, в первую очередь, 
нужно правильно определить стратегические 
факторы, а именно:
- потенциал рынка и наши возможности занять 
его определенные доли и сегменты, 
- основные направления по отраслям экономи-
ки для приложения наших усилий,
- ресурсы и инструменты, имеющиеся в нашем 
распоряжении,
- приоритетность и очередность наших дей-
ствий, сроки и ответственных лиц.

Такие задачи поставлены руководителям на-
правлений, и в течение нескольких месяцев мы 
получим конкретный план действий. 

На сегодняшний день определены основные ре-
гионы, в которых «Линде Газ Рус» уже присутс-
твует: 
- Центральный (с офисом в Балашихе)
- Северо-Западный (с офисом в Санкт-
Петербурге)
- Поволжский (с офисом в Самаре)
- Уральский (с офисом Linde-УТГ в Екатеринбур-
ге) или планирует развитие:
- Южный 
- Сибирский.

Все важнейшие потребители технических га-
зов в указанных регионах являются потенци-
альными клиентами «Линде Газ Рус», поэто-
му они классифицируются по сегментам про-
мышленности (металлургия, нефтеперера-
ботка, машиностроение, химическая, пищевая 
промышленность, медицина и другие), в резуль-
тате чего вырабатывается конкретный план 
действий по регионам с учетом имеющихся у 
компании ресурсов, а именно:
- организация наполнительных станций и бал-
лонные поставки
- установка емкостей и/или поставка жидких 
продуктов
-  строительство ВРУ и поставка он-сайт
- приобретение существующих активов или 
вхождение в капитал местных производите-
лей.

Естественно, что реализация такой агрессив-
ной и масштабной стратегии в нашей огромной 
стране потребует привлечения инвестиций, а 
самое главное – напряженной, слаженной и про-
фессиональной работы всего коллектива «Лин-
де Газ Рус». Мы больше не имеем права отста-
вать от конкурентов в развитии рынка России, 
это противоречит статусу The Linde Group как 
успешной публичной компании, мирового лиде-
ра рынка индустриальных газов.

Важно также, чтобы все подразделения и фи-

лиалы ОАО «Линде Газ Рус» успешно интегри-
ровались в корпоративную структуру, поль-
зовались стандартными и эффективными 
бизнес-процессами, лаконичной и удобной си-
стемой планирования, документации и отчет-
ности, едиными стандартами финансов, уче-
та и анализа. Уверен, что усилия, затраченные 
на интеграцию, стандартизацию и совершен-
ствование процессов, несомненно, окупятся 
сторицей, как семена, посеянные весной, раду-
ют осенью богатым урожаем.

Большое внимание в The Linde Group уделяется 
программе HPO (High Performance Organization), 
которой был посвящен недавно организован-
ный очередной семинар. Программа HPO яв-
ляется долгосрочным и универсальным сред-
ством для всестороннего повышения эффек-
тивности работы, улучшения и рационали-
зации всех процедур, роста квалификации со-
трудников и, в конечном итоге, обеспечивает 
рост прибыли компании. Хотел бы отметить, 
что успех программы и всей компании зависит 
от вклада каждого из сотрудников «Линде Газ 
Рус», от качества и эффективности действий 
на каждом участке работы – производстве, ло-
гистике, финансах, продажах, вспомогатель-
ных службах. 

И есть еще один весьма важный фактор успеш-
ной работы – хорошее взаимопонимание и кон-
такт между всеми сотрудниками компании, 
внимание и взаимная поддержка в сложных си-
туациях. Мы должны обеспечить такой уро-
вень и культуру общения, чтобы рабочая ат-
мосфера повсюду в «Линде Газ Рус» стала ком-
фортной и творческой, чтобы каждый сотруд-
ник чувствовал постоянную поддержку сво-
их коллег, с радостью шел на работу и гордился 
своей компанией. Это должно стать одним из 
наших безусловных правил и моральных принци-
пов, от которых зависит наш общий успех, вы-
сокие результаты и оценка руководства, ува-
жение клиентов и партнеров по бизнесу.

Генеральный директор ОАО «Линде Газ Рус»,
Звонов А.В.

Итоги 2010 г, перспективы  
развития на 2011 г.

После самого тяжелого кризиса в послево-
енной истории международная экономика  
возобновила рост в течение 2010 года более 
энергичными и быстрыми темпами, чем мы 
прогнозировали.

Мы смогли воспользоваться преимущества-
ми в связи с улучшением экономического кли-
мата и достичь двухразрядного роста объ-
емов продаж The Linde Group и ее операцион-
ной прибыли. Как было объявлено осенью на 
ежегодной пресс-конференции, мы не только 
превысили предыдущий рекорд по операцион-
ной прибыли, установленный в 2008-м финан-
совом году, но и рекорд по продажам. Объем 
продаж The Linde Group повысился в 2010 г. на 
14,8% почти до 12,9 млрд. евро. 

В настоящее время мы прогнозируем увели-
чение объема продаж The Linde Group в 2011 г. 
и повышение операционной прибыли по срав-
нению с 2010 г.

Будет продолжено повсеместное внедре-
ние интегрированной концепции для опти-
мизации устойчивого процесса и повыше-
ния эффективности, известной как «высо-
коэффективная организация». Цель высоко-
эффективной организации заключается в 
сокращении общих валовых издержек в пре-
делах 650 млн. евро – 800 млн. евро за четы-
рехлетний период с 2009 г. по 2012 г. Компа-
ния уверенно идет к достижению этой цели.

Перед компанией поставлены новые средне-
срочные цели. Планируется увеличение опера-
ционной прибыли не менее чем до 4 млрд. евро 
в 2014-м финансовом году. В этом же году пла-
нируется повысить прибыль на инвестирован-
ный капитал (ключевой показатель эффек-
тивности деятельности компании) не ме-
нее чем до 14%. Этот четырехлетний прогноз 
основан на текущих экономических оценках и 
преобладающих ставках валютного курса.

Главный исполнительный директор Linde AG

Профессор, доктор Вольфганг Райтцле 
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HPO Award 2011

HPO Workshop Transformation journey

Лауреаты премии HPO Award 2011
Регион Восточная Европа и Ближний Восток.

Премия HPO Award (Премия за вклад в создание высокоэффек-
тивной организации) – это особое признание для сотрудников, 
которые демонстрируют выдающееся мастерство, поведение 
и результаты своей работы. Впервые руководящий комитет по 
созданию Высокоэффективной организации (HPO) в странах Вос-
точной Европы и Ближнего Востока получил возможность вы-

брать лауреатов из числа кандидатур, выдвинутых в регионе.
Лауреаты были выбраны из 51 сотрудника, кандидатуры кото-
рых были предложены по отдельности или в группах, способству-
ющих достижению нашей общей цели – создание Высокоэффек-
тивной организации.

Эти люди действительно стоят во главе, предлагая новые идеи 
по улучшению внутренних систем и обеспечивая «совершенство 
процесса», демонстрируют «способность к исполнению», вне-
дряют внутренние учебные программы и способствуют разви-
тию «мастерства» своих коллег.

Лауреаты премии HPO Award 2011:

1-е место 
Наталья Телегина, Linde Gas Россия.
За улучшение ситуации с получением дебиторской задолженнос-
ти и резервом по безнадежным долгам. Наталья урегулировала 
сложную ситуацию, обеспечив прямую экономию около 220 тыс. 
евро в операционной прибыли подразделения в России.

2-е место 
Проектная группа, Linde Gas Турция 
(Левент Арпаджи (Levent Arpaci), Синан Йылдыз (Sinan Yýldýz), Пы-
нар Демир (Pýnar Demir), Йлькер Тюркмен (Ýlker Türkmen), Мельда 
Арман (Melda Arman).
За проект по снижению утечки газообразного гелия. Проектная 
группа внедрила и улучшила процесс снижения утечки газообраз-

ного гелия во время заполнения емкостей под давлением и запол-
нения баллонов. На этапе контроля в 2010 г. экономия по проекту 
составила около 410 тыс. евро.

3-е место 
Молнар Истван (Molnár István) и Борос Адам (Boros Ádám), Линде 
Газ Венгрия.
За успешное внедрение учебной программы Linde Pro, личный 
вклад в процесс улучшения (г-н Молнар), внесение инновационных 
идей и принятие участия в стандартизации заданий, связанных 
с процессами «От заказа до получения оплаты» и «От закупки до 
платежа» FiCo (Г-н. Борос).

Церемония награждения выдающихся сотрудников прошла  
27 мая в Мюнхене.

От всей души мы поздравляем Наталью Телегину с этим дости-
жением.

Менеджер по маркетингу и рекламе,
Смирнова М.С.

6 мая 2011 г. в головном 
офисе ОАО «Линде Газ 
Рус» (г. Балашиха) было 
проведено значимое HPO 
мероприятие – Workshop 
Transformation journey.  
В нем приняли участие  
43 представителя (в т.ч 
из регионов) из всех от-
делов компании: прода-
жи, финансы, баллонная 
и жидкостная логистика, 
производство,  
безопасность, закупки, 
информационные техно-
логии, кадры. Все сотруд-
ники были распределены 
на 8 групп и получили об-
щее задание.

Ключевыми моментами и объек-
тами обсуждения данного собрания 
стали HPO-постеры по конкретно-
му виду деятельности с разбивкой 

на 2009 старт и 2012 HPO). Глава ре-
гионов Восточная Европа и Ближ-
ний Восток – Доктор Ханс-Германн 
Кремер выступил с презентацией, 
а Генеральный Директор ОАО «Лин-
де Газ Рус» Звонов Александр Ва-
лентинович успешно провел HPO 
Workshop. 

Результатом данного мероприя-
тия стала постановка 3 приори-
тетных целей, определены сроки, 
назначено ответственное лицо по 
конкретному вопросу и составлена 
матрица результатов.

Менеджер по маркетингу и рекламе,
Смирнова М.С.

«Мастерство – это значит делать  
обычные вещи необычайно хорошо»

Джон Гарднер

Субботник 

В этом году ОАО «Линде Газ Рус» 
возродила традицию отмечать 
наш профессиональный праздник 
– «День Химика». 

В Дне Химика приняли участие Генеральный 
Директор, руководство компании и большин-
ство сотрудников компании.

Было выделено 3 основных участка работ:
1) Хранилище углекислоты и прилегающая  
к нему территория.
2) Очистка и окраска бордюров. 
3) Уборка мусора на газонах.

После окончания общественных работ все 
участники субботника были приглашены на 
шашлыки. 

Спасибо всем сотрудникам компании, кто 
принял участие в субботнике, посвященном 
Дню Химика!

Менеджер по маркетингу и рекламе,
Смирнова М.С.
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Когда говорят «газ», обычно под-
разумевают энергоноситель, с 
поставками которого в соседние 
страны за последние годы связа-
но немало скандалов. Однако по-
мимо природного газа существу-
ет масса других: технических, 

медицинских, пищевых и прочих 
газов, про рынок которых знают 
только специалисты.

Наиболее близка к потребителю пропанобута-
новая смесь – топливо дачников и экономных ав-
толюбителей. Этот широко используемый на-
селением газ не имеет прямого отношения к 

другому газу – метану, который идет по маги-
стральным трубопроводам из России в Евро-
пу и горит в конфорках газовых плит городских 
квартир. В отличие от метана, пропанобута-
новая смесь получается в процессе нефтепере-
работки и является побочным продуктом про-
изводства других видов топлива, таких как бен-
зин или солярка. 
 
В розницу пропан-бутан продается на специаль-
ных пунктах заправки и обмена бытовых балло-
нов, некоторые такие пункты располагаются 
на автомобильных газозаправках. Хотя, на мно-
гих обычных автомобильных газовых заправках, 
не оборудованных специальными баллонными 
пунктами, тоже можно наполнить бытовые га-
зовые баллоны, но все же специалисты там при-
обретать газ не рекомендуют. 

Во-первых, баллоны при такой заправке, как 
правило, не проверяются на утечку газа, а за-
правщики не обращают внимания на сроки осви-
детельствования баллона – все это делает их 
эксплуатацию небезопасной. 

Во-вторых, автомобильная заправочная ко-
лонка не позволяет заполнить бытовой бал-
лон как следует: в соответствии с правила-
ми, объем жидкого пропан-бутана в баллоне не 
должен превышать 85% всего объема, осталь-
ное пространство внутри баллона должна за-
нимать так называемая «паровая шапка» – 
пропан-бутан в газообразном состоянии. Если 
этим правилом пренебречь и перезаполнить 
газовый баллон, то при его нагревании (напри-
мер, на солнце) сжиженному газу некуда будет 
расширяться и баллон может взорваться. Ав-

томобильные газовые баллоны для предотвра-
щения перелива оснащены специальным отсе-
кателем, позволяющим вовремя остановить 
процесс заправки, бытовые же баллоны следу-
ет заполнять на весах. 

В 2010 году, на территории ацетиленового про-
изводства, был организован пункт наполнения 
и ремонта бытовых газовых баллонов. Органи-
зация нового для нас вида деятельности как раз 
и дала возможность быть уверенным в том, 
что наши баллоны вовремя проходят освиде-
тельствование и заправка произведена соглас-
но всем нормам и требованиям.

Для организации пункта наполнения и ремонта 
пропановых баллонов был разработан проект и 
приобретено оборудование, которое позволя-
ет качественно подготовить баллоны для экс-
плуатации. 

Большой вклад в реализацию проекта был вне-
сён специалистами ацетиленового производ-
ства. Ряд сотрудников цеха приобрели смежную 
специальность, которые на деле применили но-
вые знания и в данный момент имеют большой 
багаж приобретенного опыта. 

Я убежден, что имея такую сильную команду 
специалистов, четкое взаимодействие и нала-
женный производственный процесс, мы способ-
ны преодолевать любые трудности в нашем 
нелегком, но интересном и важном деле.

Начальник производства, 
 Кочетов О.М.

Новости финансового отдела

В этом году нам будет сложнее… 
Достичь успеха не просто, но  
это – не главное. Главное – это 
развить его и сделать невозмож-
ное возможным.

2010 год стал для нас показательным – он до-
статочно скоро и очень остро выявил пробле-
мы периода выхода экономики из финансово-
го кризиса. Мы были вынуждены быстро пред-
принимать корректирующие действия, что-
бы улучшить результаты нашей деятельно-
сти. В частности это касается результатов 
кредитной политики, избранной ОАО «Лин-
де Газ Рус» в сложный период экономического 
спада, направленной на сохранение имеющих-
ся клиентов и той доли рынка, которая была 
завоевана компанией до начала кризиса.
Кредитная политика нашей (да и любой дру-
гой) компании должна давать ответы на два 
ключевых вопроса:

1. Какую часть оборотного капитала фир-
ма намерена использовать на безвозмезд-
ное финансирование наших клиентов (деби-
торов)? Как правило, это зависит от приро-
ды рынка, конкурентоспособности и от объ-
ема продаж.

2. Кто отвечает за определение кредитного 
лимита и сроков платежа? Окончательное ре-
шение должно быть принято кредитным ме-
неджером с учетом мнения отдела продаж, 
так как по своим знаниям и опыту кредитный 
менеджер лучше подготовлен для выработки 
таких решений.

Приверженность единым стандартам, с 
одной стороны, и нужная гибкость в приня-
тии решений по ключевым клиентам, с дру-
гой стороны, помогла нам быть достойным 
партнером по бизнесу для многих наших кли-
ентов. Однако я хочу привлечь ваше внимание 
к одному очевидному факту – наша уступчи-
вость и сговорчивость привела нас к накопле-
нию просроченных долгов, с которыми необхо-
димо было решительно бороться.

К концу 2009 года у нас в резерве к списанию 
на убытки компании была сгенерирована сум-
ма просроченных долгов в размере, превыша-
ющем 21 миллион рублей. Эта сумма состо-
яла из практически невозможных к возврату 
долгов клиентов, которые также находились 
в жестких условиях экономической действи-
тельности. 

Для погашения долгов были использованы все 
способы расчетов за накопившуюся задол-
женность, вексельные и бартерные схемы, 
традиционные денежные расчеты. Долги гаси-
ли благодаря ежедневным непрестанным на-
поминаниям – устным и письменным, со сто-
роны кредитного контроля, отдела обслужи-
вания клиентов, отделов продаж, службы эко-
номической безопасности.

Работу организовали так, что в нее были во-
влечены все службы, которые непосредствен-
но связаны с нашими клиентами. Поэтому 
хочу отметить, что достигнутый резуль-
тат – это яркий пример командной и сплочен-
ной работы подразделений Финансового, Юри-
дического Департаментов, Департамента 
продаж и Службы экономической безопасно-

сти, основанный на понимании цели и направ-
ленной на достижение единой цели. В течение 
2010 года нам удалось погасить около 8,5 мил-
лионов безнадежных долгов.

Более того, в рамках этой работы потребова-
лись меры по приведению в соответствие со 
стандартами Linde процессов и процедур в Пи-
терском филиале ОАО «Линде Газ Рус».

Дебиторская задолженность филиала в 
Санкт-Петербурге заслуживала отдельного и 
четко выделенного направления, основанно-
го сначала на административных мерах, а за-
тем на закреплении результата и сохранении 
избранного вектора работы Департамента 
Продаж.

Многое сделать удалось, но далеко не все цели 
достигнуты. Многое еще предстоит сделать, 
поэтому сейчас особое внимание мы стали 
уделять превентивным мерам. В этом году 
во главе угла будет стоять оценка кредито-
способности потенциального клиента. Изу-
чение его учредительных документов теперь 
будут проводиться до заключения догово-
ра, что в свою очередь позволит нам снизить 
риск финансовых потерь в будущем.

Одним из важных направлений по-прежнему 
будет оставаться работа с резервом на спи-
сание плохих долгов. При этом, более при-
стальное внимание будет уделяться рабо-
те с несознательными клиентами, наруша-
ющими договорные обязательства, и менед-
жерами отдела продаж, ведущих этих клиен-
тов. Это очень важный момент, т.к. привыка-
ние клиентов к режиму «небольшой» просроч-
ки ведет, в конечном итоге, к накоплению не-
возвратных долгов. 

Пользуясь случаем и рамками этой статьи, 
я хочу сказать большое спасибо своим кол-
легам и руководителям за постоянно оказы-
ваемую помощь и поддержку, а также отме-
тить, что именно в команде единомышлен-
ников можно добиться эффективного обще-
ния и как следствие – важных и нужных ре-
зультатов. Эту победу в номинации HPO нуж-
но рассматривать, как успех всего нашего кол-
лектива, как важную мотивацию для дости-
жения позитивных результатов в будущем 
и как стимул не останавливаться на достиг-
нутом, сохранив взятый темп на пути повы-
шения эффективности деятельности ОАО 
«Линде Газ Рус».

Кредитный контролер,

Телегина Н. Ю.



Новые перспективы. 
В современных быстроменяющих-
ся условиях, течение процессов по-
стоянно ускоряется и принимает 
новые формы и рамки. Не являют-
ся исключением и процессы, про-
исходящие на фармацевтическом 
рынке, неотъемлемой составляю-
щей которого являются медицин-
ские газы.

В целом фармацевтический рынок является 
растущим и перспективным рынком, привле-
кательным как для российских производите-
лей, так и для зарубежного бизнеса. Правитель-
ством РФ в 2009 году принята долгосрочная 
стратегическая программа развития россий-
ского фармацевтического рынка до 2020 года, 
которая, прежде всего, нацелена на новый каче-
ственный уровень развития российских фарм-
предприятий. В перечне основных мероприя-
тий программы входят:
• Стимулирование локализации на территории 
РФ высокотехнологичных производств лекар-
ственных препаратов.
• Стимулирование организации производства 
высокотехнологичных химических и биотехно-
логических субстанций на территории Россий-
ской Федерации. 
• Стимулирование обязательного перехода от-
ечественных предприятий фармацевтической 
промышленности на стандарты GMP не позд-
нее 2014 года.

В настоящее время в России насчитывается 
более 600 компаний имеющих лицензии на про-
изводство лекарственных средств (из них бо-
лее 50 производят медицинские газы).

В сентябре 2010 года вступил в силу новый ФЗ 
№61 «Об обращении лекарственных средств» 
определивший новый порядок, связанный с раз-
работкой клиническими исследованиями, экс-
пертизой, государственной регистрацией, со 
стандартизацией и с контролем качества, 
производством, изготовлением, хранением, 
перевозкой, рекламой, отпуском, реализацией, 
передачей, применением, уничтожением ле-
карственных средств. Данный фактор предо-
пределил оформление ОАО «ЛГР» и подачу в ре-
гистрацию досье на лекарственные средства 

кислород медицинский жидкий и газообразный.

Получение ФСП (фармстатьи предприятия) и 
РУ (регистрационного удостоверения), кото-
рые в настоящее время находятся в процес-
се рассмотрения в Министерстве Здравоох-
ранения и социального развития, повысит кон-
курентность достаточно однородной продук-
ции (кислород медицинский жидкий и кислород 
медицинский газообразный) в среде возросшего 
конкурентного давления, выведет компанию на 
новый уровень позиционирования своих продук-
тов, как лекарственных средств и потребует 
изменить систему контроля качества и произ-
водственные процедуры – приблизить их к тре-
бованиям GMP стандарта (надлежащая произ-
водственная практика).

Отдельно хотелось затронуть тему госуда-
рственных закупок, которая постоянно мо-
дернизируется и заставляет нас, как постав-
щиков, находиться в фарватере изменений. 
ОАО «Линде Газ Рус» активно участвует в про-
цессе государственных закупок на всей терри-
тории РФ и имеет репутацию надежного и от-
ветственного поставщика продукции для го-
сударственных заказчиков (преимущественно 
медицинские учреждения федерального, муни-
ципального и ведомственного подчинения), яв-
ляясь членом Федерального реестра «Добросо-
вестный поставщик».

С середины 2010 года активно вошла в практи-
ку система электронных торгов, которая в те-
кущем году стала основной формой закупок 
среди медицинских учреждений. К сожалению, 
основным критерием оценки победителя явля-
ется только цена на товар (услугу), что не всег-

да отражает качество продукции (услуг), пред-
лагаемых нашими конкурентами.
Получение электронно-цифровых подписей, 
регистрация заявок на участие на электрон-
ных площадках, оформление банковских гаран-
тий для обеспечения исполнения государствен-
ных контрактов стали текущими обыденны-
ми делами, за которыми стоит ответствен-
ность, исполнительская дисциплина, координа-
ция и слаженность работы в команде. В целом 
документооборот с медицинскими клиента-
ми за последние 5 лет увеличился в 3,5 раза при 
сопутствующем росте требований к процессу 
оформления контрактов, что, безусловно, яв-
ляется отражением «утяжеления» взаимоот-
ношений с данным сегментом.
 
В текущем году намечены ключевые задачи:
- оформление новой Лицензии на производство 
лекарственных средств с учетом изменений, 
которые произошли в компании с лицензирова-
нием 3 производственных площадок;
- удержание рынка по классическим газам для 

медицины;
- получение регистрационных удостоверений 
на кислород медицинский;
- внедрение в оборот новых для российского 
рынка малолитражных баллонов с интегриро-
ванным вентилем;
- развитие продаж медицинского оборудования 
для применения медицинских газов;
- создание единого пула специалистов по всем 
подразделениям Линде Газ Рус, владеющими ин-
струментами и навыками ведения электрон-
ных торгов, для гибкой и эффективной работы 
в секторе государственного заказа.

Внедрение новых подходов при производстве 
лекарственных средств, расширение ассор-
тимента продукции, оборудования и услуг для 
учреждений здравоохранения дадут новый им-
пульс развития в сегменте «Медицинские газы» 
и позволят уверенно смотреть в будущее.

 
 Менеджер по медицинским газам, 

Маврешко С.Л.

Новости регионов. г. Дмитров

Новости службы логистики сжиженных газов

Филиал в Дмитрове образовался 
относительно недавно, в этом 
году ему исполнилось всего два 
года. До этого времени здесь 
было, так называемое Депо, 
которое просто реализовывало 
продукцию Linde Gas. 

C 2009 года руководством компании принято 
решение открыть в Дмитрове филиал.
Сотрудники филиала с большой ответ-
ственностью и любовью подходят к сво-
ей работе. Интенсивно растет число кли-
ентов, постепенно увеличиваются объе-
мы продаж. С уверенностью можно сказать, 
что по сравнению с 2009 годом, продажи вы-
росли в два раза. Клиенты Дмитрова и Дми-
тровского района от грузчиков до бухгалте-
рии с удовольствием работают с нашей ком-
панией, и это не пустые слова, ведь сотруд-
ники филиала грамотно информируют кли-
ентов, отвечают на их вопросы. В филиале 

появилось качественное оборудование, услу-
ги аренды и др.

Филиал ставит перед собой на будущее впол-
не реализуемые цели. Об успехе мало меч-
тать, необходимо организовывать его до-
стижение. В мире, где все постоянно меня-
ется, конкурентоспособность в значитель-
ной мере определяется возможностью бы-
стро и эффективно реагировать на проис-
ходящие перемены. Поэтому постоянное 
улучшение – один из ключевых принципов фи-
лиала Дмитрова, стремящегося не просто 
выжить, а успешно осуществлять свою де-
ятельность в долгосрочной перспективе на 
будущее. 

Наши ближайшие планы – благоустроить фи-
лиал, организовать доставку газа, ну и, ко-
нечно же, утверждаться в глазах существу-
ющих клиентов, искать новых и бороться с 
конкурентами. 

Исполняющий обязанности руководителя   
филиала г. Дмитров, Гончар О.Н.

Безопасность на транспорте
Соблюдение основ безопасности на автомо-
бильном транспорте – наша основная задача.
Контролю техники безопасности уделяется 
ежедневное внимание. Компания строго со-
блюдает режима труда и отдыха водителей, 
ограничение максимальной скорости пере-
движения, что позволяет нам безаварийно и 
безопасно для окружающих доставлять про-
дукт клиентам.

Новости отдела управления  
поставками 
В 2011 году перед жидкостной логистикой по-
ставлена амбициозная задача по централи-
зации управления поставками и создании еди-
ного диспетчерского центра. В Балашихе бу-
дет создан единый диспетчерских пункт, ко-
торый будет принимать заказы на постав-
ку от клиентов Центрального, Поволжско-
го и Северо-Западного регионов и осущест-
влять управление доставкой в этих регионах. 
Единый диспетчерский центр распростра-
нит высокие стандарты качества работы на 
всю территорию России. Клиенты Поволж-
ского и Северо-Западного региона смогут зво-
нить на привычные им телефоны в Самаре и 
Санкт-петербурге или на единый всероссий-
ский телефон диспетчерского центра. Еди-
ный диспетчерский центр повысит коэффи-
циэнт Delivery Precision и позволит более эф-
фективно использовать транспорт. 

В 2011 году логистка сможет предложить на-
шим клиентам более удобный и совершен-
ный метод приема продукции с использовани-
ем расходомеров(флоу-метров). Расходомер 
уже давно применяется в европейских стра-
нах и получил уважение и признание со сто-
роны клиентов компании Linde Gas. Расходо-
мер – это точный результат в момент сли-

ва продукта из транспортной емкости в ем-
кость клиента. 

Служба жидкостной логистики уделяет боль-
шое внимание и признает важность установ-
ки компьютеров на емкостях клиентов. Ком-
пьютеры позволят дистанционно следить за 
уровнем жидкости в емкости клиента и опе-
ративно снабжать его продуктом.

В настоящий момент жидкостной логисти-
кой ведется работа по повышению эффек-
тивности подвижного состава. Работа вклю-
чает: вывод из обращения малотоннажных 
емкостей, замену их на крупнотоннажные, 
увеличение тоннажа единовременно пере-
возимого груза, создание системы 2-х води-
телей на одну машину и т.д. Данная мера при-
звана снизить затраты на перевозку и позво-
лит нашей продукции быть более конкурент-
ной на рынке.

Новости подвижного состава:
Автомобильный транспорт 
Планы продаж московского региона на 2011 год 
более чем на 50% выше объемов продаж 2010 
года. Для удовлетворения возрастающих по-
требностей в доставках, размещен заказ на 
производство новых автотранспортных ем-
костей. В конце 2011 года в Россию поступят 7 
новых полуприцепов для перевозки сжиженных 
воздушных газов. Летом текущего года будут 
отремонтированы в Турции 3 транспортных 
емкости Макола, а также поступят из Чехии 
2 б/у полуприцепа. Центральный регион будет 
обеспечен необходимым транспортом и смо-
жет уверенно развивать продажи. 

Железнодорожный транспорт
В текущем году в компанию Linde активно ин-
тегрируется компания «Линде Уралтехгаз» 

(ЛУТГ), в настоящий момент доля Linde в ком-
пании ЛУТГ составляет 72%. ЛУТГ имеет в соб-
ственности 30 ж/д цистерн. В настоящий мо-
мент, эти вагоны ремонтируются и вводят-
ся в рабочий оборот. Из них 20 вагонов будут 
снабжать Самару из ВРУ-Березовский. В со-
вокупности с уже имеющимися жд вагона-
ми общая численность цистерн на маршру-
те Березовский-Самара составит 45 вагонов. 
Данное количество вагонов создаст крепкую 
платформу для развития продаж в Поволж-
ском регионе и увеличинию доли Линде на рын-
ке данного региона. 

Новости баз хранения 
В Санкт-Петербурге с июня 2011 года начнет 
работать база хранения жидкой углекислоты. 
Будет создан страховой запас углекислоты в 
самом Санкт-Петербурге в непосредствен-
ной близости от клиентов. Это снизит риски 
связанные с таможней и переходом границ, и 
позволит предложить качественный сервис 
по доставке продукта в нужном объеме, точ-
но в срок. Рассматриваются возможности по 
увеличению мощностей базы хранения В Са-
маре.

Новости в работе подрядчиков-
автотранспортных перевозчиков
К началу второго полугодия компания Лидер-
спецтранс закупит 6 новых тягачей, кото-
рые придут на замену устаревшей техники. В 
мае 2011 года компания Лидерспецтранс начал 
осуществлять международные перевозки на 
маршруте Финляндия-Санкт-Петербург. Это 
улучшит ситуацию со снабжением Северо-
Западного региона, и клиенты получат более 
качественный сервис.

Заместитель Технического директора 
по логистике сжиженных газов,

Мокрополов О.В.

Новости отдела продаж медицинских газов
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Новый завод по производ-
ству специальных газов в 
Балашихе – мечта или ре-
альность?

Многие из Вас должно быть уже 
слышали о новом заводе ПГС в Ба-
лашихе.

Время от времени было много 
шума по поводу этого проекта, а 
периодически все затихало. Ка-
кова же ситуация на данный мо-
мент?

Начать лучше с рассмотрения во-
проса «Что такое специальный 
газ»?
К такой категории относятся 
газы и смеси:
- дорогие по себестоимости
- отличающиеся небольшим коли-
чеством  
проданных баллонов каждой про-
дукции 
- некоторые газовые смеси под 
заказ
- едкие и/или токсичные.

Так зачем же в России нужны по-
добные газы?

Давайте вернемся к тому време-
ни, когда самой лучшей машиной, 
которую человек мог себе позво-
лить были Жигули. В те времена 
механики настраивали карбюра-
тор, чтобы мотор работал плав-
но и проверяли содержание СО в 
выхлопах с помощью СО –пробы.

Сегодня в Москве можно увидеть 
многие автомобили – Фольксва-
ген, Форд, Вольво, Пежо и …Жигу-
ли, которые в основной своей мас-
се были произведены в России, но 
с применением самых послед-
них западных технологий. Допу-
стимые значения вредных выбро-
сов законодательно снижаются с 
каждым годом.

Производители машин и механики 
должны налаживать работу мо-
тора таким образом, чтобы сни-
зить выбросы не только СО в вы-
хлопах, но также NO, SO, SO2. Для 
этих целей используются газовые 
анализаторы, а газовым анализа-
торам, в свою очередь, требуют-
ся калибровочные газы (повероч-
ные газы).

Для газовой резки металлолома 
нужен 96% кислород. 
Для газовой резки металла в цехах 
(точной резка) необходим кисло-
род не менее 99,5%.
Для лазерной резки требуется 
кислород 99,95% .
Для мощного высокоточного лазе-
ра – кислород 99,995% (специаль-
ный газ).

Техническое развитие очень 
стремительно, и как видно из 
этих двух примеров, требования 
к производству специальных га-
зов усложняется. Руководство 
ОАО «Линде Газ Рус» пришло к вы-
воду, что нужно провести карди-
нальные изменения в производ-
стве специальных газов, чтобы 

соответствовать новым стан-
дартам. В 2008 году был одобрен 
проект «Новый завод по произ-
водству специальных газов», на-
чалось основное проектирова-
ние, которое на данный момент 
завершено на 80%, удалось реали-
зовать проект – гелевую наполни-
тельную станцию.

Ситуация показала, что необходи-
мо практически все ранее запла-
нированное оборудование, чтобы 
отвечать современным требо-
ваниям. 

Было произведено много новых 
подсчетов. Генеральный Дирек-
тор «Линде Газ Рус» Звонов Алек-
сандр Валентинович пришел к 
выводу: «Зачем инвестировать 
деньги в новое здание, если мы мо-
жем произвести ремонт уже су-
ществующего?»
 
Надеемся, работа над проектом 
«Новый завод ПГС в Балашихе» бу-
дет продолжена, так как ПГС име-
ют большой потенциал на россий-
ском рынке. С модернизацией ПГС 
станет возможным производ-
ство 95% продукции, требуемой 
российским рынком, а стоимость 
продукции снизится.

Руководитель производства ПГС,
Дитер Рюкборн

Пресс-конференция Mercedes-
Benz B-Class Fuel Cell World 
tour совместно с Linde Gas 19 
мая 2011 г.

Компания Mercedes-Benz выбрала ком-
панию Linde Gas в качестве эксклюзив-
ного партнера по поставке водорода 
для заправки автомобилей с топлив-
ными элементами FCELL. В рамках это-
го пробега с целью проверки эксплуа-
тационного ресурса в кругосветный 
тур были отправлены три автомобиля 
FCELL Вкласса с водородными топливны-
ми элементами. В течение всего пробе-
га наша компания стала единственным 
поставщиком автомобильного водо-
рода (H2) для моделей FCELL с «нулевы-
ми» выбросами отработанных газов. 
Каждый автомобиль, стартовав 30 ян-
варя из Штутгарта, Германия, прошла 
за 125 дней около 30 000 километров по 
четырем континентам и 14 странам.

Пресс-конференция состоя-
лась в 14 часов 19 мая 2011 г. 
в Московской школе управле-
ния «Сколково».

Данное мероприятие посетили ве-
дущие СМИ, такие как «Ведомости», 
«Коммерсант», «РБК», «Business FM», 
Russia Today – TV Channel и т.д.

В ходе пресс-конференции выступили 
эксперты и непосредственные участ-
ники пробега. Кроме того, был орга-
низован тест-драйв, электромобиля 
Mercedes-Benz B-Класса F-CELL.

Генеральный директор ОАО «Линде Газ 
Рус» выступил с презентацией на дан-
ном мероприятии и ответил на вопро-
сы журналистов.

Менеджер по маркетингу и рекламе,
Смирнова М.С.
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Улучшенный процесс изготовления 
бумаги (Европейский Патент AGA)
AGA – надежный партнер для Linde

Будучи технологически развитым предприя-
тием, основанным выдающимся инженером-
предпринимателем, компания «Aktiebolag 
Gasaccumulator» (AGA) стала идеальным пар-
тнером для Linde AG.

В 1904 году AGA стала самостоятельной ком-
панией Gasaccumulator AB, отделившись от 
предприятия Svenska Carbid & Acetylen AB, осно-
ванного в 1901 году шведским бизнесменом Ак-
селем Нордваллом (Axel Nordvall). Молодая ком-
пания разрабатывала и занималась сбытом 
технологий по применению ацетилена. Попыт-
ка стать ведущей шведской компанией миро-
вого уровня увенчалась успехом еще до начала 
Первой мировой войны благодаря многочислен-
ным изобретениям Густава Далена (1869-1937 
гг.), которые имели решающее значение для 
развития компании в 1909 году.

В 1905 году Густав Дален изобрел проблесковый 
аппарат для маяков и бакенов, который позво-
лил снизить потребление газа до одной десятой 
от первоначального объема. Следующим его 
изобретением стало создание в 1906 году хра-
нилища для ацетилена в емкостях, в которых 
риск взрыва был сведен к минимуму. В 1907 году 
Дален представил новое изобретение – «солнеч-
ный вентиль», регулирующий интенсивность 
света от маяков и бакенов в зависимости от 
уровня дневного света. «Миксер Далена», изо-
бретенный в 1909 году, дал возможность без-
опасно и автоматически производить смесь 
ацетилена и воздуха в пропорции 1:10, которая 

была необходима для плавучих маяков. Система 
AGA для маяков и бакенов сформировала базу 
для экономического успеха компании. В 1912 
году Густав Дален получил Нобелевскую пре-
мию по физике за изобретение этой систе-
мы. Некоторые маяки, в которых использу-
ется система AGA, освещают путь кораблям 
даже сегодня. Несмотря на то, что в 1912 году 
Дален ослеп в результате несчастного случая, 
вплоть до своей кончины в 1937 году он продол-
жал исполнять обязанности президента ком-
пании AGA.

В период между Первой и Второй мировыми во-
йнами AGA расширила ассортимент своих про-
дуктов, включив в него сигнальные системы, 
сварочное оборудование, нагревающие эле-
менты, радиоприемники, кинопроекторы и ав-
томобили, которые производились в Берлине. 
С 30-х годов до 60-х годов AGA производила ги-
роскопические компасы, гирогоризонты и бом-
бардировочные прицелы для шведских военно-
воздушных сил.

В 1947 году в состав AGA вошла компания Tudor, 
производящая батареи. AGA вывела на рынок 
первый в мире аппарат для вентиляции легких 
в 1954 г., а также представила ряд других ин-
новационных продуктов, в том числе дально-
мер с геодиметром в 1953 г., и бесконтакт-
ный термометр на основе технологии AGA 
Thermovision в 1965 г.

Но самым важным направлением в деятель-
ности компании было производство техниче-
ских газов. AGA перешла с ацетилена на кисло-
род и вскоре производила ряд других газов. Уже 
в 30-х годах началось производство медицин-
ских газов. Например, компания поставляла 

кислород, в основном, в виде смешанного газа, 
а также веселящий газ и карбоген (кислород с 
5% углекислого газа) в больницы для лечения 
респираторных заболеваний, для анестезии и 
обезболивания. Компания также выпускала со-
ответствующее техническое медицинское 
оборудование.

Выпуская многономенклатурный ассорти-
мент продукции, AGA тем не менее не выдер-
живала международную конкуренцию в тече-
ние продолжительного периода. По этой при-
чине в 80-х годах компания сконцентрировала 
свою деятельность исключительно на произ-
водстве и поставке газовой продукции. В 1981 
году компания занимала пятое место в мире 
среди производителей газа. В связи с полити-
ческими изменениями в мире после 1989 года 
AGA смогла вернуться на рынки Венгрии, вос-
точной Германии, Эстонии, Латвии, Литвы, 
Чехии, Польши, Словакии, России и Румынии, 
где компания имела представительства до 
1945 года.

В 1999 году AGA стала инновационной газовой 
компанией, занимающей сильные позиции на 
рынках Европы, Северной и Южной Америки. 
Уровень продаж достигал 1,6 млрд. евро в год, 
а количество сотрудников компании составля-
ло 9 500 человек.

Благодаря своим региональным позициям и ас-
сортименту продукции и услуг, AGA идеально 
дополняла Linde, соответствуя основным тре-
бованиям для поглощения после того как AGA 
вошла в состав Linde, в 2001 году в результате 
слияния Linde Gas и Linde Engineering было обра-
зовано подразделение Linde Gas and Engineering 
Division.

Традиционно, такие собра-
ния проходят в г. Балашиха, 
но руководством было при-
нято решение провести 
данное мероприятие в фи-
лиале ОАО «ЛГР»—«Линде 
Газ Самара». 

Для участников SM из других регио-
нов была проведена экскурсия по за-
воду руководителем филиала – Мух-
таровым Р.Р. Он показал новую на-
полнительную станцию, базу хране-
ния жидкого азота и транспортный 
участок.

Традиционно в начале собрания Ди-
ректор по продажам ОАО «Линде Газ 
Рус» Сидоров О.А. озвучил результа-
ты продаж за апрель 2011 г., а также 
основные новости по всем регионам. 
Был представлен наш новый коллега 
– Михаил Брынзов, который возгла-
вит отдел маркетинга с 01.09.2011, 
зона ответственности – РФ. 

Свои презентации представили: Чер-
нышева Светлана – Кредитный кон-
тролер, г. Самара; Супильников Ва-
лентин – Региональный менеджер по 
продажам, г. Самара; Стражков Евге-
ний – Менеджер по логистике г. Са-
мара; Мишин Алексей – Менеджер по 
производству, г. Самара; Сафронова 
Наталья – Менеджер ООК; Смирнова 
Марина – Менеджер по маркетингу и 
рекламе; Таркил Вадим – менеджер 
по развитию розницы. 

Коллеги подробно рассказали о ре-
зультатах своей работы, выделили 
основные проблемы, обозначили пла-
ны развития. Все презентации, так 
или иначе, были направлены на Са-
марский филиал ОАО «Линде Газ Рус»

После «формальной» части работы, 
все участники собрания были разде-
лены на 3 группы. Каждая группа по-
лучила свою тему для коллективно-
го обсуждения. Необходимо было вы-
явить проблемы, найти пути реше-
ния и подготовить презентацию.

Хотелось бы особенно отметить, 
что данное мероприятие носило от-
крытый характер и все участники 
имели возможность высказываться, 
свободно дискутировать и давать 
советы по различным проблемати-
кам. Каждой команде удалось инди-
видуально поработать с Сидоровым 
О.А. и обсудить сложные пункты за-
дания.

Обсуждение результатов было на-
значено на 26 мая 2011 г. Важные во-
просы, которые были подняты на по-
вестку дня: взаимодействие между 
отделами Продаж, Логистики, Про-
изводства, Обслуживания клиен-
тов; единая система приема зака-
зов; корректность данных отчета 
Delivery Precision.

Итоги National Sales Meeting подве-
ли Генеральный директор ОАО «ЛГР» 

Звонов А.В. и Заместитель Гене-
рального директора – Директор по 
продажам ОАО «ЛГР» Сидоров О.А. 

Были приняты следующие реше-
ния: проработать систему моти-
вации для всех сотрудников, наце-
ленную на увеличение объемов про-
даж и прибыльность компании; запи-
сывать телефонные переговоры для 
возможности контроля исходной ин-
формации; принимать электрон-
ные заявки по средствам Интернет, 
по аналогии с интернет-магазином 
(как опция); доработать схему при-
ема заявок в Navision (без возмож-
ности невидимой корректировки на-
чальных данных); проработать по-
ложения об отделах, бизнес схемы. 

Региональный менеджер, 
Супильников В.А.

В 1980-х AGA сконцентрировала свою дея-
тельность исключительно на производ-

стве и поставке газовой продукции.


