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ОТ СТРАТЕГИИ – 
К ТАКТИЧЕСКИМ ДЕЙСТВИЯМ

УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ. 
Дорогие читатели, мы от-
крываем новую рубрику. В 
ней будут публиковаться 
результаты работы пред-
приятий GIRAFFE.  В конце 
данной статьи вы сможе-
те ознакомиться с тем, на-
сколько успешно справи-
лись заводы GIRAFFE со 
своими задачами в январе 
2024 года. А чтобы понять, 
в чем ценность выполнения 
каждого из блоков целей 
для организации и каждо-
го отдельного сотрудника, 
читайте эту статью с само-
го начала.  

Стратегическая карта (СК) 
GIRAFFE состоит из шести 
разделов – блоков целей. 
Методы реализации каждой 
цели оцифровываются и за-
носятся в счетные карты 
(СчК) предприятий, а про-
граммы и мероприятия пре-
образуются в ежемесячные 
и ежедневные задачи под-
разделений. Таким образом, 
каждый сотрудник, выпол-
няя свои должностные обя-
занности, является важным 
звеном в достижении жела-
емого результата, а счетные 
карты становятся техноло-
гией достижения стратеги-
ческих целей GIRAFFE. На-
ведение фокуса позволяет 
концентрировать силы со-
трудников и другие ресурсы 
предприятия только на пер-
спективных направлениях. 
Это помогает избежать ча-
стой ошибки, когда бизнес, 
сосредоточившись исключи-
тельно на получении прибы-
ли, забывает о необходимо-
сти вкладываться в развитие 
человеческих ресурсов. 

В блоке целей № 1 «Рын-
ки» определено справед-
ливое место, которое пред-
приятие должно занимать 
на рынке. Здесь обозначе-
ны основные направления 
конкурентной борьбы по 

каждому продукту. Выпол-
нение целевых показателей 
блока помогает отстаивать 
занятые конкурентные по-
зиции, наращивать потен-
циал. Все это работает на 
обеспечение жизнеспособ-
ности предприятия, гаран-
тирует загрузку на теку-
щий период и рыночный 
уровень заработной платы. 

Блок № 2 «Товары и услу-
ги» включает в себя оциф-
рованные цели по развитию 
продукта. Выполнение пла-
новых показателей СчК ве-
дет к росту удовлетворен-
ности заказчиков GIRAFFE, 
упрочнению конкурентных 
преимуществ предприятий 
на рынке. Таким образом, 
продукция GIRAFFE соответ-
ствует требованиям рынка 
и остается востребованной, 
обеспечивая предприятия 
стабильным спросом. 

Данный блок целей также 
предполагает реализацию 
спецпроектов и поиск новых 
товаров, которые в перспек-
тиве могут попасть в продук-
товый портфель предприя-
тия и блок целей «Рынки». Это 
залог устойчивого функци-
онирования в долгосрочной 
перспективе, гарантирован-
ная загрузка производств на 
2025 год и возможность для 
повышения уровня доходов 
сотрудников.

Блок СчК № 3 «Управление 
ресурсами» – это работа на 
опережение, нивелирование 
финансово-экономических 
рисков. Она касается всех 
имеющихся ресурсов: фи-
нансовых, технологических, 
физических, интеллекту-
альных. Выполнение целей 
этого уровня ведет к исклю-
чению финансовых потерь, 
формированию резервного 
фонда, повышению ликвид-
ности предприятия. 

Человеческому ресурсу от-
веден целый пласт задач, бла-

годаря которым рождаются и 
совершенствуются програм-
мы, такие как «Здоровье и бла-
гополучие», «Адаптация ново-
го сотрудника», «HR-бренд». 
Реализация этих программ 
помогает не только привле-
кать в рабочий коллектив но-
вые кадры, но и способствует 
раскрытию потенциала всех 
сотрудников предприятия. 

Блок целей № 4 «Опе-
рационные системы» сти-
мулирует предприятия к 
внедрению эффективных 
инструментов ведения биз-
неса. Такие инструменты 
касаются финансовой и про-
изводственной систем, от-
четов, маркетинга и другое. 
Мероприятия в СчК варьи-
руются в зависимости от по-
требностей и этапа индиви-
дуального развития каждого 
предприятия: у СВЭЧЕЛ, на-
пример, один из целевых по-
казателей в СчК 2024 года 
касается исключения учета 
бизнес-процессов вне систе-
мы 1С ERP, а для ЛМЗ акту-
ален показатель внедрения 
внутренних информацион-
ных систем. Также в рамках 
блока продолжена работа 
по внедрению программы 
эффективных продаж «Про-
дукт – Рынок – Ресурсы». 

Выполнение блока целей 
«Операционные системы» 
повышают эффективность, 
структурирует работу под-
разделений и отдельных 
сотрудников, исключая из 
повседневной деятельности 
лишние операции.

В рамках блока № 5 «Ор-
ганизационная структура» 
выявляются проблемные 
зоны в бизнес-процессах, 
ведется комплексная ра-
бота по предупреждению 
внештатных ситуаций. Сре-
ди целей блока – выполне-
ние целевых показателей 
по программе безопасности 
труда, реализация програм-
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мы обучения и развития, 
приведение иерархии пред-
приятий в соответствие с 
нормами управляемости. 
Выполнение целей блока ве-
дет к улучшениям в работе 
подразделений и организа-
ции в целом. Такое усовер-
шенствование касается как 
компетенций и личностных 
качеств каждого отдельного 
сотрудника, так и качества 
процессов, коммуникаций, 
способов взаимодействия, 
управления и контроля. 

Блоку №6 «Корпоратив-
ная культура» отведено осо-
бое значение в стратегиче-
ской карте GIRAFFE. Именно 
эта «подводная часть айс-
берга» наиболее трудоза-
тратна в реализации, не 
предполагает получения 
экономической прибыли, но 
придает компании макси-
мальную устойчивость. 

Одна из важных состав-

ляющих блока – программа 
«Планета – Люди – Прибыль».  
Реализуя эту программу, 
предприятия GIRAFFE за-
нимаются благоустройством 
территорий, влияют на состо-
яние городской среды и эко-
логическую повестку. 

Программа «Прозрачность 
– Доверие – Результат» на-
правлена на формирование 
общих убеждений и принци-
пов взаимодействия внутри 
команды GIRAFFE. Меропри-
ятия, реализуемые в рамках 
программы, культивируют 
важные ценности, такие как 
Открытость и Честность, как 
внутри организации, так и с 
партнерами и клиентами. 

В 2023 году в блоке целей 
«Корпоративная культура» 
появилась новая програм-
ма – перекрестная оценка 
соблюдения корпоративных 
правил. Это программа, став-
шая продолжением концеп-

ции «Прозрачность – Доверие 
– Результат». Прозрачность в 
данном случае – это честная 
взаимная оценка предприя-
тий группы. Оценке подле-
жит эффективность взаи-
модействия и соответствие 
договоренностям, положени-
ям Корпоративного кодекса, 
ценностям GIRAFFE. Благо-
даря этому создается дове-
рительная среда, где пред-
приятия группы – как семья, 
которая даст честную обрат-
ную связь и ценную инфор-
мацию для самоанализа. Ин-
струмент помогает понимать, 
каким предприятие предста-
ет перед внешними заказчи-
ками, позволяет руководи-
телям увидеть как сильные 
стороны, так и точки роста. 
Это возможность вовремя 
внести изменения, чтобы на-
ращивать конкурентные пре-
имущества на рынке и по-
вышать удовлетворенность 

клиентов и партнеров. Бла-
годаря перекрестной оцен-
ке реализуются принципы, 
закрепленные в Корпора-
тивном кодексе GIRAFFE: 
«Мы  – команда», «Успех» и 
«Клиент – наше всё». 

Главным конкурентным 
преимуществом современ-
ной компании становится 
эффективная команда еди-
номышленников. Сильная 
корпоративная культура 
определяет способность 
предприятия привлекать и 
удерживать лучшие талан-
ты, совершенствовать ком-
муникацию и сотрудниче-
ство внутри коллектива и 
управлять изменениями. 

Далее приведены пока-
затели достижения целей 
каждого блока СчК. Таблица 
отражает, в каком объеме 
предприятиям удалось вы-
полнить индивидуальный 
комплекс задач на январь.

ВЫПОЛНЕНИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ СЧЕТНЫХ КАРТ ЗА ЯНВАРЬ

Тип целей СчК Содержание блока

Выполнение, %

ЛМЗ ЗДМ
Крановые 
техноло-

гии

Жирафф  
рент

Блок 1. 
РЫНКИ

Выполнение планово-экономических показателей/ 
плана реализации/ целевого протока по продуктам.

75 % 0 % 0 %  100 %

Блок 2. 
ТОВАРЫ И УСЛУГИ

– Повышение качества продукции/услуг.
– Повышение удовлетворенности заказчиков.
– Реализация спецпроектов.

60 % 100 % 67 % 89 % 

Блок 3. 
УПРАВЛЕНИЕ 
РЕСУРСАМИ

– Достижение целевых показателей программ: повы-
шения ликвидности, безопасности труда,  «Адапта-
ция новых сотрудников», «HR - бренд», «Здоровье и 
благополучие».
– Выполнение плановых финансово-экономических 
показателей: проток, удельный проток на н/час, чи-
стая прибыль.

67 % 44 %  60 % 62 % 

Блок 4. 
ОПЕРАЦИОННЫЕ 
СИСТЕМЫ

– Достижение целевых показателей внедрения про-
грамм: внутренних информационных систем, «Про-
дукт-Рынок-Ресурсы». 
– Исключение главных рисков недостижения целей 
стратегической карты 2024 года.

80 % 0 %   33% 17 %

Блок 5. 
ОРГАНИЗАЦИОННАЯ 
СТРУКТУРА

– Выполнение целевых показателей по программам: 
безопасности труда, обучения и развития.
– Приведение иерархии предприятий в соответ-
ствие с нормами управляемости. 

75 % 100 % 100 % 50 % 

Блок 6. КОРПОРА-
ТИВНАЯ КУЛЬТУРА

Достижение целевых показателей корпоративных 
программ: «Прозрачность-доверие-результат», «Пла-
нета-Люди-Прибыль», программы перекрестной оцен-
ки соблюдения корпоративных правил.

100 % 100 % 100 % 100 % 

Всего исполнение 75 % 52 % 64 % 70  % 

ОЦЕНКА
удовлетво-

рительно

неудов-
летвори-

тельно

удовлетво-
рительно

удовлетво-
рительно
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ПРОГРАММА ЛОЯЛЬНОСТИ: 
СТРОИМ ОТНОШЕНИЯ С ЗАКАЗЧИКОМ.

ИНТЕРВЬЮ С ИРИНОЙ КОНДРАЧУК
УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ. 

В конце 2023 года в рамках 
ежегодной стратегической 
сессии был намечен век-
тор дальнейшего развития 
бренда GIRAFFE. Наступило 
время пошаговой реализа-
ции планов. На протяжении 
всего 2024 года руководите-
ли проектов и направлений 
будут рассказывать о ходе 
исполнения задач в своих 
подразделениях. 

На этот раз мы побеседо-
вали с коммерческим дирек-
тором СВЭЧЕЛ и узнали о 
механизмах построения от-
ношений с клиентом.

Ирина 
Викторовна 
Кондрачук

коммерческий 
директор 

СВЭЧЕЛ

Ирина Викторовна, какая 
из задач отдела продаж яв-
ляется ключевой?

Когда речь идет о прода-
жах и прибыли, то в центре 
внимания всегда оказывает-
ся клиент. Поэтому важней-
шей функцией подразделе-
ния является укрепление 
отношений с уже имеющи-
мися заказчиками, а также 
поиск новых. Такая деятель-
ность не имеет спонтанный 
характер, а подчинена стра-
тегии, разработанной для 
каждого из рынков и про-
дуктов. Для усиления сво-
их конкурентных преиму-
ществ мы второй год подряд 
разрабатываем и реализуем 
программу лояльности.

Программа лояльности 
является одним из важней-
ших инструментов донесе-
ния ценностей, применяе-
мых на всех предприятиях 
GIRAFFE. Мы исходим из 
идеи программы эффектив-
ных продаж «Продукт – Ры-
нок – Ресурс»: чем больше 
коммуникаций произошло с 
потенциальным заказником, 
тем больше вероятность про-
дажи или повторной покуп-
ки. По статистике для того, 
чтобы обеспечить гарантиро-
ванную продажу, таких каса-

ний должно быть более 15-
ти. Поэтому отдел продаж 
использует любой повод для 
полезного общения.

На промышленном рынке 
клиентами являются пред-
приятия. Как построить от-
ношения с организацией?

Любую организацию пред-
ставляет человек или группа 
лиц. И чем больше предста-
вителей компании-заказчи-
ка удовлетворены нашей ра-
ботой, тем прочнее деловые 
связи. Согласитесь, у разных 
людей различные потреб-
ности и мотивы. Это значит, 
что коммуникации с ними 
требуют персонифицирован-
ного подхода. Чтобы его обе-
спечить, стоит четко разде-
лять категории партнера и 
учитывать индивидуальные 
особенности.

В зависимости от степе-
ни личного влияния при 
принятии организационных 
решений мы выделяем ка-
тегории: лица, принимаю-
щие решения (руководители 
предприятий), и лица, влия-
ющие на принятие решений 
(конструктора, механики, 
энергетики, машинисты). В 
зависимости от уровня ло-
яльности нашему бренду, 
работа направлена как на 
действующих и перспектив-
ных (новых) заказчиков, так 
и на потерянных клиентов. 
Так, отдел продаж никогда 
не исключает из вида тех, 
кто когда-то сотрудничал с 
предприятием. Мы продол-
жаем поддерживать добрые 
отношения, не позволяя о 
себе забыть. В момент, ког-
да услуги СВЭЧЕЛ снова бу-
дут актуальны для бывшего 
заказчика, он в первую оче-
редь обратится за консуль-
тацией к нам.

Ирина Викторовна, рас-
скажите о программе лояль-
ности.

Программа лояльности 
предусматривает набор дей-
ствий, затрагивающих как 
рациональные, так и эмо-
циональные составляющие 
для выделенных категорий 

клиентов. Коммерческая 
служба СВЭЧЕЛ обозначила 
такие показатели удовлет-
воренности, как комфорт, 
вовлечение, удивление, что 
соответствует формуле: «со-
ответствовать требованиям 
– нравиться – превосходить 
ожидания».

Комфортное общение за-
казчика с личным менедже-
ром – приоритет для нас. Если 
мы получаем более двух за-
мечаний от одного клиента, 
то обязательно заменим ме-
неджера, чтобы продолжить 
строить отношения, основан-
ные на доверии. Клиент ощу-
щает, что он значим.

Целям вовлечения слу-
жит реферальная програм-
ма, которая была запущена 
в 2023 году. Она построена 
по принципу «приведи дру-
га – бонусы всем». Она полу-
чила большой успех среди 
клиентов СВЭЧЕЛ. За по-
следний год 4 клиента вос-
пользовались привилегией 
реферального вознагражде-
ния. Общая сумма бонусов 
составила 320 000 рублей. 
Благодаря программе у СВЭ-
ЧЕЛ появилось 6 новых кли-
ентов. В 2024 году програм-
ма продолжает действовать.

Также СВЭЧЕЛ всегда бла-
годарит клиентов за благо-
дарственные письма ответ-
ными презентами. В данном 
случае регламентирован 
максимально быстрый срок 
исполнения обязательств – 
не более 5 дней на доставку 
корпоративного подарка.

К инструментам удивле-
ния мы относим оснащение 
кабины машиниста каждого 
нового автокрана набором 
крановщика, поздравление 
с профессиональными, го-
сударственными и личны-
ми праздниками, подарки 
к юбилею сотрудничества. 
Разработана бонусная систе-
ма с элементами геймифика-
ции: клиент в формате игры 
получает поощрения и мо-
жет рассчитывать на скидку 
в обмен на совершение целе-
вых действий, таких как, на-

пример, участие в опросах.
Для СВЭЧЕЛ одним из клю-

чевых категорий заказчиков 
являются внутренние пар-
тнеры предприятия группы 
GIRAFFE. На них также рас-
пространяются программы.

Контроль исполнения про-
граммы лояльности прохо-
дит на еженедельных со-
вещаниях с коммерческой 
службой под руководством 
коммерческого директора.

Возможно ли измерить та-
кие абстрактные показате-
ли, как комфорт, или удив-
ление?

Новшество программы ло-
яльности 2024 года – ин-
дикаторы достижения по-
казателей. Если раньше 
результат был формали-
зован, то теперь мы имеем 
оцифрованные цели по ка-
ждой категории клиентов. 
Для сегмента постоянных 
партнеров цель программы 
– реализация утвержденной 
стратегии и повторные про-
дажи, а для категории по-
терянных клиентов – план 
по количеству заказчиков, 
которых мы должны к концу 
года вернуть.

Кроме того, ежеквартально 
отдел маркетинга GIRAFFE 
проводит опрос удовлетво-
ренности разных категорий 
заказчиков. Удовлетворен-
ность выражается в конкрет-
ном балле, который позво-
ляет отследить изменения 
показателя. Благодаря не-
прерывному диалогу вся 
обратная связь аккумулиру-
ется в перечень корректиру-
ющих мероприятий. Так кли-
ент понимает, что мы готовы 
слышать замечания и стано-
виться лучше, а коммерче-
ская служба, в свою очередь, 
постоянно повышает компе-
тенции и прочно закрепляет-
ся в кругу доверенных орга-
низаций наших партнеров.

Следите за 
новостями в 
сообществе 

СВЭЧЕЛ 
ВКонтакте  
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УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ. 
Редакция газеты GIRAFFE 
провела встречу с директо-
ром по производству завода 
Дормаш, в рамках которой 
мы обсудили производ-
ственные планы и перспек-
тивы на 2024 год.

Руслан 
Николаевич
Плотников
директор 
по производству 
ЗДМ 

Руслан Николаевич, какие 
ключевые производствен-
ные задачи обозначены в 
счетной карте завода Дор-
маш на текущий год?

Согласно утвержденной 
экономической модели и 
подписанным контрактам на 
2024 год, производство про-
дукции распределено следу-
ющим образом: технологи-
ческое оборудование – 65%; 
секции башенного крана, кре-
пления анкерные – 25 %; до-
рожная тематика – 10 %. 

Что касается крановой те-
матики, это для нас серий-
ная продукция. Доля такой 
продукции в продуктовом 
портфеле завода Дормаш за 
последние несколько лет вы-
росла. В 2022 году завод из-
готовил 202 секции различ-
ных модификаций, в 2023 
году выпуск составил уже 
406 штук, на 2024 год план 
составляет 464 штуки. Более 
того, в прошлом году мы уве-
личили выпуск креплений 
анкерных для нашего пар-
тнера ООО «Жирафф Рент». 
Если в 2022 году реализа-
ция креплений составила 2,6 
млн. рублей, то в 2023 году 
– 21,5 млн. рублей. На 2024 
год подписан контракт с ООО 
«Жирафф Рент» на сумму 
13,6 млн. рублей. 

Какая продукция будет 
запущена в производство в 
ближайшей перспективе? 

Между заводом Дормаш 
и нашим постоянным пар-
тнером ООО «Механизиро-
ванный комплекс» подписан 
долгосрочный контракт на 
изготовление технологиче-
ского оборудования для хи-
мической промышленности. 
Завод приступил к реализа-

ции проекта. В рамках испол-
нения обязательств с нашей 
стороны начата модерниза-
ция цеха. Под эти цели заку-
плено новое оборудование, в 
том числе – станок лазерной 
резки и устройство лазерной 
очистки, профилегибочная 
машина с ЧПУ контроллером, 
два листогибочных четыре-
хвалковых станка с ЧПУ кон-
троллером, два сварочных 
комплекса для автоматиче-
ской сварки, а также самые 
современные сварочные по-
луавтоматы и другое. Обору-
дование уже поставлено на 
завод, в ближайшее время бу-
дет произведен его монтаж.

Контракт подписан со сро-
ком выполнения в конце 
третьего квартала 2024 года. 
Всего нам необходимо изго-
товить 66 различных наиме-
нований продукции из не-
ржавеющего и алюминиевого 
металлопроката в количестве 
153 штук. Это большой объ-
ем сложной в изготовлении 
продукции, требующей от 
всех применения своих тео-
ретических знаний и практи-
ческого опыта на все 100 %. 
Приходится осваивать новые 
технологии сборки, вальцов-
ки деталей. Так, нами осво-
ена вальцовка сложных ко-
нусных деталей. Прежде чем 
получить готовую к установ-
ке деталь, пришлось сделать 
четыре пробных. Осваиваем 
технологию сварки нержа-
веющего металлопроката 
для различных видов марок 
стали. В этих вопросах нуж-
но отдать должное нашим 
сотрудникам цехов, которые 
не просто ждут готового  ре-
шения, а сами вникают в 
суть вопроса, изучают тему 
самостоятельно, предлагают 
решения. Сегодня для нас 
это большой опыт, позволя-
ющий смотреть в будущее, 
ведь в стране происходит 
модернизация имеющихся 
производств и строительство 
новых заводов, где востребо-
вано такое оборудование. 

Какие направления разви-
тия производства обозначе-
ны на 2024 год?

В рамках инвестиционной 
программы 2024 года идет 

проработка поставщиков ста-
ночного оборудования. Наи-
более дорогостоящие из них 
– станок токарно-карусель-
ный двухстоечный с ЧПУ и 
вертикально-зубофрезерный 
станок с ЧПУ.  Новое обору-
дование позволит увеличить 
выпуск бандажей и венцов 
дорожной тематики, а также 
расширить ассортимент из-
готавливаемой продукции.

Решение всех поставлен-
ных задач требует от коллек-
тива получения специаль-
ных знаний, умения работать 
на новом оборудовании, 
освоения дополнительных, 
смежных профессий. 

В рамках утвержденного 
«плана по развитию СМК 
и повышения качества 
выпускаемой продукции               

РУСЛАН ПЛОТНИКОВ: 
«ДЕРЖИМ КУРС НА РАЗВИТИЕ»

АО «Завод Дормаш» на 
2024 год» проходит обуче-
ние и аттестация персонала 
производственных подраз-
делений, ОТК, ИТР, а также  
аттестация сварочного обо-
рудования для ПТО, НГДО, 
СК и ОХНВП и сварочной 
технологии.

Задачи, которые стоят пе-
ред нами, весьма сложные. 
Что-то приходится делать 
впервые, многому нужно 
учиться. Однако коллек-
тив завода нацелен на по-
лучение положительного 
результата, ведь от успеха 
новых проектов напрямую 
зависит наше благосостоя-
ние. Преодолев трудности, 
мы наработаем опыт, позво-
ляющий уверенно идти к 
новым победам. 

НОВЫЙ МОСТОВОЙ КРАН 
УЖЕ В СТРОЮ!

ДЕЛАЕМ РАБОТУ УДОБ-
НЕЕ. В Механосборочном 
цехе ЛМЗ завершается ком-
плекс работ по монтажу, 
подготовке и проведению 
индивидуальных испытаний 
нового мостового крана. Но-
вый кран грузоподъемно-
стью 20 тонн был изготовлен 
совместными силами ООО 
«ЛМЗ» и АО «Дормаш».

Директор ЛМЗ Максим Ев-
геньевич Корямин: «За про-
шедший год мы заработа-
ли достаточно средств для 
того, чтобы инвестировать 
в новое оборудование. Так, 
новый мостовой кран будет 
подспорьем в реализации 
возможности обработки бо-
лее тяжелых металлокон-
струкций на портально-фре-
зерном центре. Это позволит 
брать новую продукцию и 
осваивать ее. За счет уста-
новки данного крана у нас 

появилась возможность пе-
реместить один из кранов 
грузоподъемностью 15 тонн 
на участок по освоению 
производства новых видов 
продукции МСЦ, поэтому в 
перспективе — выход на ос-
воение крупнотоннажного 
оборудования для различ-
ных нужд металлургиче-
ского сектора, горнодобыва-
ющей промышленности. В 
настоящее время в МСЦ идут 
работы по установке второго 
фрезерного станка, а в буду-
щем планируется перенести 
туда еще один горизонталь-
ный расточной станок и ор-
ганизовать в цехе отдельный 
участок крупной механоо-
бработки. Таким образом, 
расточники и операторы, на-
чальник и бригадир участка 
будут находиться в одном 
месте — это удобная произ-
водственная логистика».
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ЧЕЛОВЕК НА РАБОЧЕМ МЕСТЕ.
 МУЖСКАЯ ИСТОРИЯ

КОЛЛЕКТИВ. Дорогие чи-
татели, в канун Дня защит-
ника отечества мы традици-
онно рассказываем истории 
о людях с железной закал-
кой и стальным характе-
ром. Героем этого выпуска 
стал Антон Юрьевич Бакаев, 
представитель трудовой мо-
лодежи завода Дормаш. Он 
работает на предприятии с 
2013 года. 

Любовь Антона Юрьевича 
к технике стала решающей 
при выборе профессии. «Са-
мая большая моя ценность – 
родители и дети, – рассказал 

Антон. – Я не просто следо-
вал своему сердцу, а пошел 
по стопам деда-водителя». 
Больше десяти лет мужчина 
остается предан семейному 
делу. За Бакаевым закрепле-
ны КамАз, автокран КС 5473, 
кран РДК. «По необходимо-
сти могу заменить коллег 
на Газели, SKODA, Renault 
Logan, в целом, любая марка 
мне доступна», – улыбается 
он. Мужчина привык сам ре-
шать все технические про-
блемы автотранспорта, та-
кие заботы доставляют ему 
только удовольствие. 

Антон Юрьевич имеет выс-
шее образование, что, безус-
ловно, помогает в работе. Он 
незаменим на участке, осо-
бенно как крановщик. Часто 
по производственной необ-
ходимости его вызывают в 
выходные дни, а он всегда 
готов с полной самоотдачей 
приступить к труду. 

Руководители о сотрудни-
ке отзываются только поло-
жительно: «профессионал, 
активный, грамотный и тру-
долюбивый работник». Ан-
тон Юрьевич – обладатель 
Почетной грамоты Собра-

ния депутатов Верхнеуфа-
лейского городского округа, 
один из ярких представите-
лей завода, помещенных на 
Доску Почета нашего пред-
приятия. Бакаев А.Ю.: «Одно 
из важных моих достижений 
– получение профессиональ-
ного опыта и освоение новой 
профессии крановщика». 

Служил мужчина в ракет-
ных войсках стратегическо-
го назначения, в роте связи. 
«Самые яркие армейские 
воспоминания остались от 
дружеских отношений на-
шего многонационального 
подразделения, от красивых 
мест службы, – вспоминает 
он. – В РВСН попал случайно 
и не пожалел». Демобилизо-
вался Бакаев А.Ю. в звании 
ефрейтор. 

Антон Юрьевич много вре-
мени проводит с семьей, вы-
езжает на природу, любит 
рыбалку. В доме все делает 
своими руками. Характер, по 
словам самого героя, у него 
сложный, вспыльчивый, но 
он отходчивый и добрый. 
Его мечта – видеть своих де-
тей счастливыми, а страну – 
процветающей и свободной.

НА СТАРТ, 
ВНИМАНИЕ, 

ЗОЖ!

ДЕЛАЕМ ЖИЗНЬ ЛУЧШЕ. 
В г. Касли прошел рожде-

ственский турнир по волей-
болу среди женских команд. 
Побороться за медали при-
ехали сборные из Вишнево-
горска, Озерска и Нязепе-
тровска. Девушки показали 
интересные и захватываю-
щие игры, лучшие игроки и 
тренеры были награждены. 

В упорной борьбе 2 место 
завоевала команда нязепе-
тровской СОШ №27. Луч-
шей в нашей сборной была 
отмечена студентка 3 курса 
«КПГТ» Анна Копорушки-
на. Помощь в подготовке и 
транспортировке команды 
Нязепетровска оказал Ли-
тейно-механический завод. 

Сотрудники Дормаш взра-
щивают в подрастающем 
поколении любовь к спор-
ту собственным примером. 
На территории завода про-
шел товарищеский матч по 
настольному теннису. В со-
стязании приняли участие 
сотрудники предприятия и 
студенты Каслинского про-
мышленного-гуманитарно-
го техникума. В завершение 
турнира председатель совета 
ветеранов завода Алексеева 
Наталья Алексеевна вручи-
ла участникам сувениры и 
благодарственное письмо от 
имени генерального директо-
ра Юмагулова Р.Г.

ЛМЗ ОРГАНИЗОВАЛ 
ПРОФОРИЕНТАЦИОННОЕ 

МЕРОПРИЯТИЕ ДЛЯ ШКОЛЬНИКОВ
ДЕЛАЕМ ЖИЗНЬ ЛУЧШЕ. 

В Нязепетровске прошел 
День завода. Профориента-
ционное мероприятие было 
организовано командой 
ЛМЗ. 

Как не ошибиться с выбо-
ром будущей профессии и 
выбрать самые востребован-
ные на рынке труда специ-
альности? Об этом обучаю-
щимся СОШ № 1 рассказали 
специалисты завода. Торже-
ственное мероприятие от-
крыли директор СОШ №1 
Наталья Витальевна Ковер-
дяева и директор ЛМЗ Мак-
сим Евгеньевич Корямин. 
Праздничное настроение 
создал образцовый коллек-
тив нашего города «Светлое 
настоящее». 

Для школьников работа-
ло 6 локаций. На них были 
представлены специальности 
технического профиля, кото-
рые востребованы на пред-
приятии. Модераторы площа-
док, специалисты и ветераны 
предприятия смогли мастер-
ски представить школьни-
кам основные направления 
деятельности, плюсы выбора 
и точки для роста в каждой 
профессии. 

В завершение мероприя-
тия организаторы наградили 
самых активных школьников 
памятными подарками и по-
желали ребятам отличной 
учебы. 
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С 35-летием:

Александра Борисовича 

Курчавова  

оператора установок 
дробеструйной очистки ЗДМ 

Василия Александровича 

Ишутинова

мастера участка МСЦ ЛМЗ

Сергея Николаевича

Цыпышева

электромонтера службы 
ремонтов ЛМЗ

ПОЗДРАВЛЯЕМ 
ЮБИЛЯРОВ ФЕВРАЛЯ!

С 40-летием:

Ивана Владимировича 

Цибо 

электросварщика 

МСЦ ЗДМ

Дмитрия Владимировича 

Савиных

главного инженера ЛМЗ 

Сергея Ивановича 

Кротова

слесаря механо-сборочных 
работ МЗЦ ЛМЗ

Дорогие читатели!

Через редакцию 
газеты GIRAFFE каждый 
сотрудник может задать 

вопрос руководителю. 
Для этого напишите на 

электронный адрес 

Оставьте пометку 
«Прямая линия» в теме 

письма. 
Редакция газеты получит 
разъяснения от вашего 

оппонента и опубликует 
его в очередном выпуске 

корпоративной газеты. 
Вопрос останется 

анонимным. 
Ждем ваших писем! 

На СВЭЧЕЛ состоялось не-
формальное совещание на 
тему «Пешеходный пере-
ход на ул. 2-я Павелецкая». 
Сотрудники обратились к 
генеральному директору 
с вопросом об организа-
ции пешеходного перехода 
вблизи проходной пред-
приятия.

Илья 
Николаевич
Смирнов

генеральный 
директор 
СВЭЧЕЛ

«Со стороны администра-
ции СВЭЧЕЛ было составле-
но обращение к депутату 
Государственной Думы РФ 
Владимиру Владимирови-
чу Бурматову с прошением 
об организации безопас-
ного дорожного движения 
и установке соответству-
ющих объектов дорожной 
инфраструктуры. Мы по-
лучили положительный 
ответ. В результате строи-
тельно-монтажные работы 
будут реализованы в до-
рожно-строительном сезоне 
2024 года».

ПРЯМАЯ
 ЛИНИЯ 

С РУКОВОДИТЕЛЕМС 45-летием:

Олега Григорьевича

Батуру

начальника 

котельной ЛМЗ

 

Желаем нашим дорогим 
юбилярам здоровья, 

благополучия и успехов во 
всех начинаниях!

marketing@kprotekt.ru 


