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Все больше женщин по-

является на высших ру-

ководящих должностях 

в бизнесе и в государственных 

структурах. Патриархальное по-

нимание предназначения женщи-

ны – дети, кухня, церковь – по-

степенно уходит из общеприня-

тых стереотипов. Но мир поли-

тики и бизнеса и сегодня остает-

ся полузакрытым «мужским клу-

бом», стать членом которого не 

так-то просто. Не многим женщи-

нам удается это, но есть те, кто ор-

ганично вливаются в этот клуб и 

становятся одним из его лидеров. 

Наша история о хрупкой, 

красивой девушке, замечатель-

ном человеке, заботливой маме 

и жене, хорошей подруге, отзыв-

чивой коллеге и вместе с тем, ге-

неральном директоре компании 

«Деливери» - Муравей Елене Сер-

геевне. История о том, как до-

стичь успеха и стать примером 

для многих окружающих, сохра-

нив при этом дружеские отноше-

ния и внутреннюю доброту.

Итак, начнем сначала:

Муравей Елена Сергеев-

на родилась 21 июня 1977 года в 

г. Харькове. Закончила 9 классов 

средней школы, Харьковский тех-

никум медоборудования (1995г.). 

По образованию – оптик, в дет-

ских мечтах – учитель или прода-

вец. Но детские мечты так и оста-

лись мечтами, жизнь и трудовая 

деятельность пошла совсем дру-

гим путем. В 1995г. Елена Серге-

евна вышла замуж и в 1997 году 

уехала из родного Харькова в До-

нецк. Казалось бы, чужой город, 

новое социальное положение – 

многие бы просто остались домо-

хозяйками. Девизом же нашей ге-

роини было и остается «Идти впе-

ред, не обращая внимания на труд-

ности». Сложно поверить, глядя 

на эту красивую, ухоженную жен-

щину, уверенно чувствующую 

себя в высшем обществе, что она 

работала продавцом в маленьком 

ларьке, няней, копировальщицей 

чертежей, специалистом пенсион-

ного фонда. Удивительно предста-

вить, но будучи мамой годовало-

го ребенка – поступила в универ-

ситет для получения высшего об-

разования. Страх «ничего недела-

ния» заставлял выходить из дома 

и идти работать туда, куда звали, 

и очевидно, это закаляло и вселя-

ло желание иметь лучшее и делать 

большее.

Карьера Елены Сергеев-

ны в «Деливери» началась в 2005 

году одним майским днем, ког-

да она пришла на собеседование 

на склад компании, где тогда раз-

мещался и офис. Тогда компания 

насчитывала всего 12 представи-

тельств и первая ее должность на-

зывалась оператор ЭВМ или, как 

говорят клиенты -  «девочка на 

выдаче». Что удивительно, ни до-

статочно сложные условия труда, 

ни напряженный график работы, 

ни факт, что придется работать 

с клиентами, иногда, к сожале-

нию не всегда доброжелательны-

ми, не повлияли на решение Еле-

ны Сергеевны прийти на работу 

в нашу компанию. Страх остать-

ся на прежнем месте, страх оста-

новиться на достигнутом – это те 

факторы, которые двигают насто-

ящего лидера. И вот спустя всего 

3 недели после первого рабочего 

дня, ей предложили должность в 

отделе менеджеров, который тог-

да насчитывал 3 человека. 

Шло время, компания росла 

и развивалась, росла численность 

сотрудников в отделе менедже-

ров, росло количество представи-

тельств. В ноябре 2007 года Елена 

Сергеевна становится начальни-
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ком отдела менеджеров. Ей было 

удивительно и приятно, когда ей 

предложили быть еще и помощ-

ником региональных директоров. 

А в октябре 2009 года она стано-

вится региональным директором 

западного региона сети предста-

вительств компании. За пери-

од ее руководства была открыта 

основная часть представительств 

в западном регионе. До этого 

времени «Деливери» позициони-

ровала себя в основном, как вос-

точная компания. С назначением 

нового регионального директо-

ра этот регион стал стремитель-

но развиваться и сейчас насчиты-

вает 19 представительств, а это 

больше, чем в любом другом ре-

гионе. За время её руководства 

изменился состав сотрудников на 

многих подчиненных ей предста-

вительствах. Поменялось их ме-

сторасположение. По словам со-

трудников западного региона, с 

приходом Елены Сергеевны, ко-

личество грузов, а соответствен-

но и оборот складов стал намно-

го больше, и, говоря в шутку, « 

если раньше мы большую часть 

суток проводили дома, то сей-

час нам нужна прописка на скла-

де, а думать о работе приходит-

ся постоянно, чтобы оператив-

но решать вопросы с доставкой 

грузов». Все это говорит об уме-

лом использовании руководите-

лем знаний, опыта и настойчиво-

сти в достижении поставленных 

целей. Интересно то, что ни один 

из сотрудников не сказал о своей 

работе как о тяжкой повседнев-

ной обязанности, с их слов вид-

но, что это их интерес и добро-

вольное желание. Работа на пред-

ставительствах организована та-

ким образом, что каждый отно-

сится к клиентам с пониманием 

и заботой, а к компании с уваже-

нием и любовью, а о своем ре-

гиональном директоре говорят 

только теплые слова. Елена Сер-

геевна лично посетила практиче-

ски все представительства свое-

го региона, грамотно организова-

ла логистику, и не случайно учре-

дителями компании ей был пору-

чен проект «Развитие компании 

на 2011 год». По итогам  ежегод-

ного конкурса в компании среди 

сотрудников офиса в 2010 году 

Муравей Елена Сергеевна стала 

победителем в номинации «Про-

фессионал».

На должность генераль-

ного директора ООО « Деливе-

ри» Елена Сергеевна назначе-

на недавно, но, по словам одно-

го из учредителей компании - Ко-

стюшко Константина Владими-

ровича: «Она заняла это пост 

не случайно. Идея смены руко-

водства компании возникла до-

статочно давно и была связана с 

желанием перемен и внесением 

новшеств, избегания застоя в ра-

боте компании. И на кого же воз-

ложить руководство, кто сможет 

повести компанию вперед, как 

не человек, который знает о ком-

пании практически все, работал 

оператором, выполнял функции 

завсклада, в совершенстве вла-

деет всеми рабочими процесса-

ми компании, не боится трудно-

стей, берется за любые пробле-

мы и решает их как можно луч-

ше. Изучает и усовершенствует 

работу компании, уважаем и лю-

бим коллегами, стал лучшим по 

итогам тайного голосования сре-

ди сотрудников офиса.»

Должность Генерально-

го директора - предполагает, что 

человек, ее занимающий, дол-

жен сочетать в себе способности 

к выполнению нескольких основ-

ных функций: 

Во-первых, в его обязан-

ности входит организация испол-

нения решений. Такое исполне-

ние - не набор простых действий, 

оно подразумевает поиск нестан-

дартных путей, тактических хо-

дов, взаимодействие с людьми 

как внутри компании, так и вне 

ее, привлечение их к обсужде-

нию, выработке механизмов по 

реализации задач. Сюда же мож-

но отнести и умение отдавать 

распоряжения, требовать резуль-

татов и отчетов, а также ругать, 

наказывать, поощрять, вдохнов-

лять и мотивировать. Весь кол-

лектив «Деливери» высоко оце-

нивает работу Елены Сергеев-

ны, относится к ней с уважением. 

Все они выполняют свою работу 

не из страха перед руководством, 

а из любви к компании и к тому 

делу, которым занимаются.

Во-вторых, руководитель 

не может обойтись без умения 

мыслить стратегически, участво-

вать вместе с собственниками в 

разработке стратегии компании,  

составлении долгосрочных про-

гнозов и планов, в определении 

путей укрепления конкурентных 

позиций компании на рынке. И 

собственники уверенны в чело-

веке, которому доверили свою 

компанию. 

В-третьих, на руководите-

ля, хочет он того или нет, возла-

гаются обязательства по внеш-

нему представительству компа-

нии. Привлекательный внеш-

ний вид, деловые манеры, ком-

муникабельность, умение уста-, р у д у , у у
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навливать контакты и общаться 

с различными людьми – руково-

дящая должность обязывает об-

ладать всеми этими качествами. 

Многие считают, что руководя-

щая должность - это не совсем 

для женщины. Сама же Елена 

Сергеевна говорит, что в некото-

рых ситуациях именно это ей по-

могало. Иногда только женская 

интуиция, обаяние  помогали 

в решении спорных вопросов, 

все-таки некоторым мужчинам 

сложнее спорить с женщиной.

Считается также, что неизбеж-

ные для управленца «мужские» 

черты – жесткость, требователь-

ность, порой резкость и опреде-

ленная безжалостность – про-

тиворечат изначально прису-

щим женскому характеру чертам 

– желанию и умению входить в 

положение других, мягкости, 

сентиментальности, деликатно-

сти.  Сложно обвинить в сенти-

ментальности или упрекнуть в 

безжалостности Елену Сергеев-

ну. В ней гармонично сочетают-

ся все эти качества.

Не секрет, что некоторым 

мужчинам как-то обидно под-

чиняться женщине. В «Деливе-

ри» есть много мужчин, идущих 

плечо к плечу с Еленой Серге-

евной, даже пришедших в ком-

панию раньше, но все они ис-

кренне рады за неё и утвержда-

ют, что, хорошо, когда есть та-

кие сильные и умные женщи-

ны, что такой успех не может 

вызвать зависть, он может лишь 

подстегнуть еще  больше отда-

ваться работе.

Наибольшие трудности 

новые руководители испытыва-

ют при решении первой задачи 

– как все организовать, как сде-

лать лучше, как все успеть, как 

не запутаться в своих собствен-

ных планах. Елена Сергеевна 

отмечает, что в первую неде-

лю ее назначения у нее не было 

особого страха, потому что она 

уверенна в сплоченности кол-

лектива компании и ответствен-

ности каждого сотрудника: «У 

меня есть хорошая поддержка 

учредителей компании, которые 

помогают, наставляют и подска-

зывают, в коллективе все тоже 

очень исполнительные, поэтому 

особых трудностей нет». К ней 

поступало  очень много звон-

ков с поздравлениями, позже – с 

предложениями помощи и сло-

вами поддержки. Каждый готов 

протянуть руку помощи в труд-

ную минуту. 

Директорами не рожда-

ются, ими становятся! Психоло-

ги выяснили, у кого больше все-

го шансов стать успешным ру-

ководителем. Это человек, ко-

торый обязательно умеет дово-

дить начатое дело до конца, ко-

торый верит в успех и умеет на 

него работать. Человек, кото-

рый не идет по головам, а сам 

добивается всегда чего-то боль-

шего и не останавливается на 

достигнутом. 

Генеральный директор 

ООО «Деливери» - Муравей 

Елена Сергеевна прошла путь 

от менеджера среднего зве-

на до генерального директора. 

Она уверенна, что на ее движе-

ние вверх по карьерной лестни-

це больше всего повлияла це-

леустремленность: «Желание и 

способность достигать постав-

ленных целей всегда дает ре-

зультат - тебя замечают, и дове-

рие к тебе растет. Желание до-

стигнуть поставленной цели 

мотивирует приобрести необ-

ходимые для работы знания, а 

опыт приходит со временем. «Я 

считаю, что глав-

ное в карьере - на-

целенность на ре-

зультат, не нужно 

играть в политику, 

одна из наиболее 

ра спро с т р анен -

ных ошибок - это 

попытка получить 

повышение путем 

интриг и закулис-

ных игр.»

Как же 

стать руководите-

лем? Говорят, ког-

да Стивен Спил-

берг решил стать 

режиссером, он от-

правился не в Ака-

демию кинемато-

графа, а в Голливуд. Он бродил 

по киностудиям и во всем под-

ражал успешным продюсерам. 

Постепенно его начали считать 

“одним из…” и наконец, пред-

ложили снять фильм. Менеджер 

IBS, которого когда-то не взя-

ли в эту компанию, после пер-

вой неудачи начал кружить во-

круг стоянки, наблюдая за при-

езжающими на фирму. Он появ-

лялся на всех профессиональ-

ных выставках, присматривал-

ся к директорам крупных ком-

паний, общался с ними. Через 

полгода он стал таким же, как 

они, и получил желанную ра-

боту. У нас так же есть достой-

ный пример для подражания. 

Елена Сергеевна верит в каж-

дого своего сотрудника и счи-

тает, что будучи уверенным в 

себе, добросовестно выполняя 

свои обязанности, не стесняясь 

предлагать какие-то свои идеи 

и пути их воплощения в жизнь, 

активно участвуя как в рабочем 

процессе так и в целом в жизни 

коллектива, всегда протягивая 

руку помощи, если есть необхо-

димость, можно идти вперед и 

верх, как в жизни, так и по ка-

рьерной лестнице. 

И как приятно осознавать, 

что ты работаешь в коллективе, 

где гордятся своим руководите-

лем, где у каждого, кто тесно с ней 

общался, загораются глаза и серд-

це переполняется гордостью. 

Прочитав несколько исто-

рий о знаменитостях понима-

ешь, что многие известные и 

успешные личности являются 

самыми обычными людьми, ко-

торые стремились к своей цели 

очень сильно, и они смогли до-

стичь желаемого. Каждый чело-

век отличается от другого, поэ-

тому успех может быть неодина-

ковым для всех, необходимо ис-

кать свои способы и пути дости-

жения целей. Успех сопутствует 

тому, кто полностью является са-

мим собой и не отступает перед 

трудностями.

Нач. информ. отдела

Сухинина Екатерина
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Первую статью я 
хочу посвятить 
компании, кото-

рая известна во всем мире и пока 
что опосредованно является на-
шим конкурентом – это компа-
ния   «FedEx», а в настоящее вре-
мя группа компаний под этим 
брендом.

История компании Fe-
dEX начинается с её основателя 
по имени – Фред Смит. Родился 
Ф.Смит в 1944 г. в городе Мем-
фис в США в семье известного в 
городе бизнесмена. Однако, ког-
да Фреду было всего 4 года, его 
отец умер и воспитанием сына 
занималась его мама. Посколь-
ку семья Фреда была довольно 
состоятельная, он получил хоро-
шее образование, окончив Йель-
ский университет, где во время 
учебы в своей курсовой работе 
впервые обрисовал идею созда-
ния службы по срочной достав-
ке грузов. Однако в то время эта 
идея показалась профессору уни-
верситета нереальной и недале-
кой и работа была оценена всего 
на 3-балла (категория С). После 
окончания университета Фред 
был призван на воинскую службу 
и отправился воевать во Вьетнам. 
Там он провел четыре с полови-

ной года и в реалиях столкнулся 
с проблемами армейского снаб-
жения, когда из-за несогласован-
ности армейских служб заказы на 
поставки приходили не по адре-
су, а если и попадали по назна-
чению, то с большой задержкой. 
В этот период у Ф.Смита появи-
лась идея организовать для до-
ставок центральный сортиро-
вочный и распределительный 
пункт, из которого посылки от-
правлялись бы в конкретный 
пункт назначения, система – 
центр с отходящими лучами. И 
исходя из своего университет-
ского образования он провел 
аналогию этой системы с Рас-
четной палатой Федерального 
банка, которая сортирует и от-
правляет платежи от всех бан-
ков в банк поступления плате-
жа на конкретного получателя.

После демобилизации 
Фред решил организовать соб-
ственное дело, за доставшиеся 
ему по наследству деньги он при-
обрел  компанию Arcansas Avia-
tion, профиль которой ремонт и 
перепродажа подержанной ави-
ационной техники и запчастей к 
ним. И в работе этого предпри-
ятия он опять столкнулся с про-
блемой поставки запчастей, ког-

да порой копеечную деталь необ-
ходимо было ждать по несколько 
недель. 

И Фред обратился к сво-
ей университетской идее создать 
курьерскую службу срочной до-
ставки, с использованием авиа-
ции. Он надеялся достаточно бы-

дил к экономии бюджетных рас-
ходов до 3-х миллинов долла-
ров в день. Именно поэтому он 
и назвал созданную в 1971 году 
компанию «Федерал Экспресс». 
Однако этому контракту так и 
не суждено было осуществить-
ся,  бюрократические проволоч-
ки с организацией движения 
денежной наличности меша-
ли дать старт новому бизнесу. 
А поскольку на тот момент у 
«Федерал Экспресс» уже нахо-
дились в аренде 2-а самолета и 
необходимо было каким-то об-
разом зарабатывать на содер-
жание техники и самого пред-
приятия, Смит возвратился к 
идее срочной доставки неболь-
ших грузов. Фред вкладывает 
личные 250 тыс. долларов и по-
лучает заем в банке на 4-е мил-
лиона долларов, переделыва-
ет самолеты из грузопассажир-
ских в грузовые для организа-

ции круглосуточной срочной до-
ставки посылок. Позже Ф.Смит 
говорил: «Если бы контракт с Фе-
деральной системой был испол-
нен, то «Федерал Экспресс» ни-
когда не стала бы тем, чем есть 
сейчас. А в тот момент необходи-
мо было выдумать что-то новое, 
только для того чтобы выжить».

Этой статьей я хочу начать серию публика-
ций об успешных всемирно известных компаниях,  
историях их становления и развития, людях кото-
рые их создали и развивали. Надеюсь, в этих публи-
кациях наши сотрудники и читатели  увидят воз-
можные пути к успеху как нашей компании, так и 
возможности для своего личного успеха.

î áðåíäàõî áðåíäàõ
è óñïåøíûõ êîìïàíèÿõè óñïåøíûõ êîìïàíèÿõ

Â èíòåðíåòå ìîæíî íàé-
òè êðàòêîå îïèñàíèå: «FedEx 
Corporation (ïî-ðóññêè ïðîèçíî-
ñèòñÿ Ôåäýêñ êîðïîðåéøí) îïå-
ðèðóþùàÿ âî âñ¸ì ìèðå àìåðè-
êàíñêàÿ êîìïàíèÿ, ïðåäîñòàâ-
ëÿþùàÿ ïî÷òîâûå, êóðüåðñêèå è 
äðóãèå óñëóãè ëîãèñòèêè. Êîìïà-
íèÿ áûëà îñíîâàíà â 1971 ãîäó â 
Ëèòòë Ðîê (øòàò Àðêàíçàñ) ïîä 
èìåíåì Federal Express.  Ôëîò ãðó-
çîâûõ ñàìîë¸òîâ FedEx ÿâëÿåò-
ñÿ îäíèì èç êðóïíåéøèõ â ìèðå è 
âêëþ÷àåò áîëåå 670 àâèàìàøèí.» 

стро выйти в режим полной оку-
паемости инвестиций, поскольку 
стартовать предполагал вовсе не 
с доставки грузов, а с предостав-
ления услуг по физическому пе-
ремещению денежной налично-
сти для банков Федеральной ре-
зервной системы США, по под-
счетам Смита, его сервис приво-
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Доставку грузов в США на 
тот момент осуществляли Почто-
вая служба Соединенных штатов 
и Объединенная служба по до-
ставке посылок, которые были 
организованы за 8-м лет до соз-
дания Фредом своего предпри-
ятия. Эти предприятия с самого 
начала предрекали провал идеи 
Смита, и чинили бюрократиче-
ские препоны в государствен-
ных разрешительных органах. 
Но Смита это не остановило, по-
скольку он поставил все на это 
предприятие -  кроме ранее по-
лученных средств, он вкладыва-
ет все семейные средства – 8-м 
миллинов долларов и привлека-
ет  еще дополнительные заемные 
средства – 80 миллионов долла-
ров. И в 1973 году с 33 самоле-
тами Dassault Falkon и выделен-
ными администрацией его род-
ного города Мемфис заброшен-
ными авиационными ангарами 
запускает новую службу курьер-
ской доставки грузов. 

В Мемфисе располагает-
ся центральный сортировочный 
узел компании, сюда по задумке 
Смита, должны были слетаться 
все самолеты с посылками и от-
сюда же должны были отправ-
ляться рейсы с грузами в конеч-
ный пункт назначения. И в пер-
вый день работы с парком в 33 
самолета, штатом в 400 сотруд-
ников и инвестициями в разме-
ре 150 млн.долларов было пере-
везено – 7 !!! (семь) посылок, ко-
торые были доставлены получа-
телям на следующий день утром 
как и было обещано. Увидев в 
первый день результат работы 
компании Смит решает расши-
рить зону присутствия компании 
и спустя месяц офисы компании 
располагаются уже в 25 городах, 
а количество посылок составля-
ет – 190 единиц в день. Система 
срочной ночной доставки была 
новой для Америки, и скептики 
не верили в будущее новой ком-
пании. Сомневались и крупные 
клиенты-грузоотправители, кото-
рые для проверки работоспособ-
ности нового предприятия в те-
чении недели или двух отправ-
ляли и получали пустые коробки.

Естественно такой ми-
зерный объем перевозок не мог 
приносить прибыли компании 
и Фред продолжает занимать и 
вкладывать деньги в свою ком-
панию. За первые два года ра-
боты компания получает убыт-
ков в размере 30 млн. долларов, 
а личный долг Смита составля-
ет 15 миллионов. Родные упре-
кают Фреда в растрате семейного 

состояния, ФБР возбуждает в от-
ношении него уголовное дело по 
подозрению в подделке финансо-
вых документов для получения 
крупных кредитов. По призна-
нию Смита в то время его неред-
ко посещала мысль о самоубий-
стве. Однако компания выстояла, 
Смит исхитрился продлить срок 
возврата кредитов и получить но-
вые займы, которые направил на 

посылок.
В 1978 году акции компа-

нии начали торговаться на Нью-
йоркской фондовой бирже. С 1979 
года Federal Express стала достав-
лять посылки в другие страны. И в 
1983 году годовой оборот компании 
составил 1 млрд. долларов, Federal 
Express стала первым предприяти-
ем, которое за 10 лет смогло достичь 
такого оборота без слияний и погло-

у другого курьера, в первый его 
рабочий день, закончился бен-
зин и он заложил в ломбарде 
собственные часы, заправил ав-
томобиль и осуществил достав-
ку всех находящихся у него по-
сылок. Практически все сотруд-
ники, работавшие в компании 
FedEx, проявляли высокую сте-
пень лояльности к компании  и 
доверия к своему руководите-
лю. Так пилоты самолетов, зная 
о финансовых проблемах компа-
нии, специально не обналичива-
ли свои зарплатные чеки, а зара-
ботная плата пилотов одна из са-
мых высоких, для наемных со-
трудников в соединенных шта-
тах, а профессия пилотов счита-
ется очень престижной и на пи-
лотов имеется постоянный вы-
сокий спрос со стороны авиа-
компаний. 

Люди верили Смиту, а ему 
удалось создать в компании ат-
мосферу доверия и ответствен-
ности, когда каждый сотрудник 
– от рядового курьера до топ-
менеджера, чувствуют свою при-
частность к общему успеху ком-
пании. И они неоднократно до-
казывали своим трудом что дей-
ствительно от простых сотрудни-
ков зависит успех компании. Так 
в августе 1997 года служащие 
основного конкурента – United 
Parcel Service (UPS) устроили 
двухнедельную забастовку, для 
компании Смита это дало еже-
дневное увеличение отправок на 
800 тыс. штук, тысячи сотруд-
ников FedEx, добровольно оста-
вались на вторую и третью сме-
ны, некоторые отдыхали прямо 
на работе, чтобы не тратить вре-
мя на езду домой и обратно, и все 
это позволило справиться с рез-
ко возросшим объемом отправле-
ний, а после окончания забастов-
ки, спустя некоторое время ока-
залось, что доля FedEx на рын-
ке экспресс-доставок выросла на 
2% и составила 43% от всего объ-
ема срочных доставок в мире.

В настоящий момент в 
компании FedEx работает более 
140 тыс. человек, 1401 предста-
вительство и 10 сортировочных 
воздушно-транспортных терми-
налов.

У меня тоже есть  меч-
та, что когда-то и мы станем 
конкурентами компании FedEx 
и нашу компанию будут приво-
дить в пример и изучать на нас 
истории успешных компаний с 
мировым именем.

Зам. председателя
Ивасив А. В.

проведение рекламной компа-
нии.  Здесь он тоже пошел на не-
стандартный ход, реклама пода-
валась не в отраслевых издани-
ях, как это было принято рань-
ше, а на телевидении и в потре-
бительских журналах с новым 
рекламным лозунгом – «Federal 
Express – абсолютно новая ави-
алиния, предназначенная только 
для посылок.»

Эффект от этих мер проя-
вился достаточно быстро – фев-
раль 1975 года компания впер-
вые закончила с прибылью в 20 
тыс.долларов. А к концу это-
го года количество ежедневно 
отправляемых посылок соста-
вило 13,5 тысяч единиц, а об-
щая валовая выручка состави-
ла 60 млн.долларов. Однако этих 
средств все равно было недоста-
точно для возврата всех займов 
и выплат акционерам, необходи-
мо было искать новые возмож-
ности для роста компании. В то 
время в США действовало огра-
ничение на использование част-
ными авиакомпаниями грузовых 
самолетов грузоподъемностью 
более 3,5 тонн. Смит начал лоб-
бистскую компанию по снятию 
этого запрета, как основной ар-
гумент в пользу снятия ограни-
чения он приводил тот факт, что 
каждая американская семья из-за 
этого запрета ежегодно перепла-
чивает 250 долларов за отправку 
и получение посылок и почты. В 
итоге в ноябре 1977 года прези-
дент Джимми Картер подписы-
вает указ о снятии такого огра-
ничения. И уже в 1978 году ком-
пания приобретает семь самоле-
тов Boeing-727, что увеличивает 
в семь раз вес одновременно до-
ставляемых каждым самолетом 

щений с другими компаниями.
В 1994 году компания изме-

няет свое название на «FedEx Ex-
press», в связи с чем проводит ши-
рокомасштабную рекламную ком-
панию и привлекает к себе огром-
ное внимание, что позволяет обой-
ти всех существующих на рын-
ке конкурентов и стать компанией 
№1 по срочной доставке посылок 
авиационным транспортом. Кста-
ти в написании нового наимено-
вания был использован скрытый 
символ – стрелка направленная 
слева на право, образованная бук-
вами «E» и «X», это тоже приве-
ло к запоминаемости бренда, по-
скольку те, кто хоть раз самосто-
ятельно рассмотрели эту стрелку 
уже никогда о ней не забывали.

А вот если спросить са-
мого Фреда Смита о секрете его 
успеха, то он всегда рассказыва-
ет о тех людях, кто с ним рабо-
тает. И здесь он по праву может 
гордиться самоотдачей сотруд-
ников своей компании. Извест-
но несколько случаев, когда его 
сотрудники проявляли букваль-
но чудеса предприимчивости 
и ответственности. Например: 
«Однажды у женщины-курьера 
развозившей посылки по адре-
сам сломался её грузовик. Она 
сверила по карте расположение 
всех адресов по которым необ-
ходимо было доставить посыл-
ки, достала и грузовика тележку 
(наподобие нашей «кравчучки»), 
которая использовалась для под-
воза к дверям получателя тяже-
лых посылок, бегом оббежала 
все адреса  и успела доставить 
посылки до 12-00, как и было за-
явлено компанией. Или другой 
случай, в те времена у компании 
были финансовые трудности, а 
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Каждый раз, подводя 
ежемесячные ито-
ги,  поневоле начи-

наешь задумываться, почему одни 
склады выходят в лидеры, а вто-
рые ни как не могут их догнать. 
Почему при такой, казалось бы, 
прозрачной и стандартизирован-
ной системе оценивания рабо-
ты получаются настолько разные 
оценки у сладов? Что же так вли-
яет на эти результаты? Попробуем 
разобраться в причинах успехов 
одних и неуспешности других. 

Как показала практика, ли-
дером может стать и большой 
склад, такой как Харьков-1,  и ма-
ленький – Ковель, Алчевск и т.д. 
Значит, от численности персона-
ла и плановых оборотов  как су-
щественно влияющих на резуль-
тат критериев можно отказаться.

Следующее, от чего зави-
сит оценка  –  это ее критерии.  
Для  прозрачности и четкости 
каждый отдел компании распи-
сал, за что и по каким пунктам 
выставляет оценку. Процедура 
стандартизирована и закреплена 
в Положении об оценке складов 
Компании. Формально склад мо-
жет выполнить все требования 
отделов и ждать высоких оце-
нок… Но у нас есть еще один 

существенный показатель рабо-
ты склада – благодарности и жа-
лобы клиентов. 

Мы так привыкли вы-
полнять одни и те же операции 
каждый день, все так привыч-
но, все знаем, постоянные кли-
енты есть, нам комфортно.  Но 
по итогам ежемесячного оце-
нивания работы по-прежнему в 
конце рейтинга, в крайнем слу-
чае, в серединке. Человек так 
устроен, что как только он по-
падает в эту самую зону ком-
форта,  его развитие прекра-
щается!  Единицы это понима-
ют,  делают следующие усилия, 
учатся,  делают ошибки, пада-
ют, поднимаются и становятся 
на ступень выше.  Учеба – это 
всегда стресс, новые навыки, 
новые слова, новые обязанно-
сти, новые контакты, и  в нача-
ле -  как камень в гору. Трудно. 
Но поверьте, еще трудней ис-
правлять чужие ошибки. Про-
водя хронометраж ни один раз 
убеждалась, исправление чу-
жих ошибок отнимает до 30% 
рабочего времени! Невнима-
тельное слушанье, нечёткое вы-
полнение. Незнание правил ра-
боты с клиентом, непрофессио-
нальная оценка ситуации – все 

Мысли вслух.
Об оценках складов

это влияет на об-
щее впечатление 
о работе склада. 
Хочу с Вами по-
делиться еще од-
ним профессио-
нальным секретом. 
Есть такой термин 
– синдром выгора-
ния. Если человек 
все делает только 
на своих личных 
качествах, лишь 
на своем опыте, то 
проходит полгода-
год, и он устает, 
ему неинтересно, 
он сгорает.  Это и 
есть непрофессио-
нализм! Профессионал отраба-
тывает каждый навык, учится, 
а в Компании есть и учителя, и 
консультанты, и учебные посо-
бия -  т.е. все, что необходимо 
для повышения своей квалифи-
кации и уровня работы, необхо-
димо только стремиться стать 
лучше.

И наконец, последнее, 
что может повлиять на выстав-
ляемую оценку – это  соблюде-
ние всеми нами корпоративных 
стандартов.  Что мешает разо-
браться в корпоративных стан-
дартах? Отсутствие времени? 
Так ведь инструкции, стандарты 
и методики в компании созда-
ны для того, что бы уменьшить 
затраты этого самого времени 

чтоб у Вас появилась возмож-
ность заняться самообразовани-
ем. Нам ведь всем нравится, ког-
да уверенно и четко отвечают на 
наши вопросы, подготавливают 
в срок и без ошибок запрашива-
емые документы. И Мы ведь мо-
жем! Как показатель, в пятерке 
лидеров (5 мест!) оказались по 
итогам апреля 10 складов.

Да, в оценках есть субъек-
тивное мнение, от этого не уйти. 
Но поверьте, чем больше мы все 
будем изучать, рассматривать, 
принимать в работе нового, полез-
ного, облегчающего наш труд, тем 
меньше ошибок и ближе к верши-
не мастерства мы окажемся.

Нач. отд. персонала
Харламова Елена

Группа Город Балл
1 Харьков-1 487,500
2 Луцк 485,714
3 Кременчуг 492,308
4 Конотоп 481,818

Группа Город Балл
1 Одесса-1 468,750
2 Севастополь 493,333
3 Ивано-Франковск 492,308
4 Артемовск 491,667

Группа Город Балл
1 Харьков-1 488,235
2 Луцк 500,000
3 Горловка 500,000
4 Артемовск 500,000

Итоги работы подразделений за март 2011 г.Итоги работы подразделений за март 2011 г.

Итоги работы подразделений за апрель 2011 г.Итоги работы подразделений за апрель 2011 г.

Итоги работы подразделений за май 2011 г.Итоги работы подразделений за май 2011 г.
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Не успело лето всту-
пить в свои права, 
а большая часть 

работающего населения на-
шей страны начало задумывать-
ся о том, как, где и с кем прове-
сти свой отпуск.  Лето – особая 
пора года. Еще со школьных вре-
мен оно у многих из нас ассоци-
ировалось с походами на речку с 
друзьями, веселыми песнями под 
гитару у костра, вкусным, слегка 
подтаявшим сливочным  мороже-
ным, романтическими свидания-
ми…  Даже когда пора беззабот-
ной юности уходит, и наступа-
ет пора работать, самостоятель-
но принимать решения, заводить 
семью, где-то внутри каждого из 
нас живет ребенок, который с не-
терпением ждет лета, ярких впе-
чатлений и отдыха. 

«Для того чтоб продуктив-
но работать, нужно  хорошо от-
дыхать» - всем известная народ-
ная мудрость. Действительно,  
даже от любимой, приносящей 
массу удовольствия работы, нуж-
но отдыхать. Отдыхать для того, 
чтоб были силы на новые свер-
шения, вдохновение и просто хо-
рошее настроение,  тем более что 
человеческий организм так устро-
ен, что ему периодически необхо-
димо абстрагироваться от насущ-
ных дел.  Лучший способ это сде-
лать – сменить обстановку и пол-
ностью окунуться в мир приклю-
чений, веселья и летней сказки. 

Собираясь в поездку, мы 
обычно берем с собой людей, 
с которыми отдых будет по-
настоящему незабываемым – се-
мью, любимых или компанию 
лучших друзей. В зависимости 
от этого выбираем и место поезд-
ки. Здесь также может быть мас-
са вариантов в зависимости от 
погоды, бюджета и предпочтений 
конкретного человека. Кто-то 
предпочитает отдыхать на даче 
– жарить шашлыки, есть свежие 
овощи и фрукты, кто-то не пред-
ставляет своей жизни без похо-
дов в горы, без звездного неба 
над головой, потрясающе кра-
сивой природы и сказочных гор.  
Некоторым же нравится отдых в 
деревне, где можно наслаждать-
ся отсутствием суеты, присущей 
большим городам, дышать чи-
стым воздухом и пить парное мо-
локо. Но большая часть населе-
ния все же предпочитает ехать на 
море или в экскурсионные туры 
по Европе.  Уже сейчас туристи-
ческие агентства могут предло-
жить массу вариантов поездки на 
любой вкус и кошелек. Главное, 
не растеряться от такого разно-
образия предложений и выбрать 
оптимальный маршрут. 

Невольно возникает вопрос: 
На какой курорт лучше всего пое-
хать? А это уже нужно смотреть по 
той сумме денег, которая есть у вас 
в наличии для летнего отдыха. 

Можно по-
ехать в Египет, 
Турцию, Грецию, 
Майами, Кипр, 
Италию, или в та-
кой родной и при-
ветливый для нас 
Крым.  Для выбо-
ра места, для лет-
него отдыха, луч-
ше посоветуйтесь 
с друзьями, кото-
рые уже ездили 
отдыхать летом. 
Пусть они расска-
жут вам все плю-
сы и минусы той 

местности, где они про-
водили свой отдых летом. 
Это самый лучший вари-
ант узнать правду о той или 
иной курортной местности.  
Можно пообщаться с туро-
ператорами, они вам тоже 
могут много рассказать и 
предложить различные ме-
ста для отдыха.   Для поис-
ка места предстоящего лет-
него отдыха, сначала прове-
дите путешествие интерне-
том. На сегодня в интерне-
те имеется большое количе-
ство сайтов, где многие ком-
пании дают информацию о 
своём конкретном месте для 
летнего отдыха. Там вы най-
дете и цены, и условия про-
живания, и наличие ком-
форта для проведения пол-
ноценного отдыха. 

Однако, говоря об от-
дыхе, можно подразумевать 
и обыкновенные субботы с 
воскресеньями. Очень хо-
рошо, что у нас много вы-
ходных и праздничных 
дней – как это может быть 
плохо? Чем человек больше отды-
хает, тем лучше. Другое дело, что 
мы не очень-то умеем отдыхать. У 
нас нет навыка планирования от-
дыха, нам кажется, что все долж-
но происходить само собой, а это 
неправильно. Что такое хороший 
отдых? Это спланированный и ор-
ганизованный отдых. Как в хоро-
шем санатории, где день отдыха-
ющего четко расписан: завтрак, 
лечебные процедуры, массаж, 
обед, время сна, купание, ужин, 
кино. Это очень правильный под-
ход: когда время структурирова-
но, быстрее идет процесс восста-
новления сил. 

Сколько времени нужно, 
чтобы хорошо отдохнуть? Здо-
ровому человеку без психологи-
ческих проблем совсем немно-
го – достаточно просто как сле-
дует выспаться. Гораздо боль-
ше нужно человеку тревожному 
или тому, кто склонен к депрес-
сивным переживаниям. Бывают 
и такие ситуации, когда самосто-
ятельно вернуть растраченные 
силы вообще не удается, нужна 
помощь врача. 

Но в общем-то хорошо от-
дохнуть просто – надо всего лишь 
сменить деятельность и заняться 
тем, от чего получаешь удоволь-
ствие. Речь, конечно, не об алко-
голе – это не отдых, а сплошные 
нагрузки. Хотите отдохнуть? По-
звольте себе делать что хочет-
ся и что не связано с достижени-
ем какого-то результата. Не важ-
но, что это будет – можно три дня 

ËÅÒÎ - ËÅÒÎ - 
ìàëåíüêàÿ ìàëåíüêàÿ 
æèçíüæèçíü

вязать свитер или готовить, мож-
но пойти на ближайший пруд, 
пусть даже городской, и удить там 
рыбу. Человек может с нетерпени-
ем ждать возможности пролежать 
три дня на диване перед телеви-
зором – и это тоже будет отдых, 
куда лучший для него, чем прину-
дительный «культурный» поход в 
театр или в музей. 

Избыток свободного вре-
мени напрягает невротиков. А 
если человек психологически 
здоров и благополучен, он только 
и ждет, когда появится возмож-
ность заняться любимым делом. 
А вот если никакого хобби у него 
нет и занять себя нечем – тогда, 
конечно, свободное время будет 
обузой. Нет любимого дела? Ну 
так придумайте его себе. Обзаве-
дитесь удочками и ловите рыбу. 
Оформите абонемент в бассейн 
и начните плавать. Купите дачу 
и копайтесь на грядках – или по-
проситесь на дачу к друзьям, они 
будут рады лишним рукам. Нуж-
но заполнить свое время любыми 
доступными развлечениями, и 
тогда вы хорошо отдохнете – вот 
и весь секрет. 

Только 36 процентов лю-
дей имеют достаточно свободно-
го времени. 60 процентов опро-
шенных удовлетворены тем, как 
проводят его. 38 процентов хоте-
ли бы проводить отпуск на пля-
же, 22 процента – в походе или на 
рыбалке, 21 процент – дома.

Дизайнер
Матвеева Оксана
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Всегда очень инте-
ресно наблюдать за 
поведением людей 

в разных ситуациях. И сотруд-
ники нашей компании доволь-
но часто заставляют задуматься 
над причинами возникновения 
тех или иных проблемных ситу-
аций. При этом замечу, что в жиз-
ни и работе бывает - иногда люди 
адекватно реагируют на замеча-
ния, а иногда, ну такое нагородят, 
что хоть снимай учебный ролик 
«Так нельзя себя вести». Отмечу 
к своему сожалению, что и у нас 
на складах иногда бывают ситу-
ации, которые никак не добавля-
ют нам положительных отзывов 
от клиентов.

Самое главное в рабо-
те нашей компании, чтобы Кли-
ент, приходящий к нам на склад 
для отправки или получения сво-
его груза оставил о нашей компа-
нии самые благоприятные воспо-
минания!

Да мы ждем что к нам по-
дойдут и спросят, чем нам могут 
помочь в выборе того или иного 
товара. И когда наши ожидания о 
том, что к нам подойдет продавец  
не оправдываются, и мы как ма-
лые дети обижаемся,  не сделав 
ни каких покупок уходим.

Давайте вспомним,   как 
мы принимаем груз у клиента. 
Клиент приехал на склад, долго 
добирался его, может быть, оста-
новили работники ГАИ, выписа-
ли штраф, партнер требует чтобы 
груз был у него еще «вчера».  И 
вот когда Клиент с таким настро-
ением приезжает к нам на склад, 
он начинает судорожно искать ну 
хоть кого-то, кто мог бы принять 
у него груз. И очень часто видит 
такую картину, кто-то пьет чай и 

ему некогда  обратить внима-
ние на Клиента, кто-то 
очень занят разгово-
ром со своим кол-

ле- гой, кто-то про-
сто отво- рачивается и де-
лает вид что никого не 
в и д и т . Это конечно 
д о - вольно мрач-

ная картина, и 
это обычно та-

кого не происхо-
дит. Но предполо-

жим, что где-то у нас 
такая ситуация имеет ме-

сто. Итак Клиент приехал к 
нам в отвратительном настро-

ении, надеясь, что сейчас он раз-
решит одну из своих многочис-
ленных проблем, отправив груз 
по назначению, однако учитывая, 
в каком состоянии, он приехал 
можно представить, что проис-
ходит с ним дальше. Иногда мы 
сами задаем себе вопрос: «поче-
му многие Клиенты  ведут себя 
вызывающе и надменно?» Ответ 
чаще всего очень прост, посмо-
трите как себя ведут Клиенты в 
банках. Там и хороший ремонт 
и все сотрудники одеты в форму 

и чисто и вообще очень удобно. 
Это заставляет Клиента чувство-
вать себя уверенно и с понимани-
ем относится к разным проблем-
ным ситуациям. А у нас на скла-
дах иногда просто вообще не-
где стать, чтобы подождать пока 
оформят груз на выдачу или при-
емку. Некоторые склады грешат 
беспорядком, не убирают терри-
торию и со временем склад пре-
вращается в место хранения вся-
кого хлама и мусора, и что самое 
неприятное сотрудники в грязной 
спецодежде. А теперь представь-
те - грязный грузчик в грязном 
складе, подходит к Клиенту и еще 
с претензионным видом, как отре-
агирует на это Клиент и как будет 
себя вести? Думаю его реакция 
будет аналогичной реакции любо-
го, кто окажется на его месте – то 
есть негатив и еще возмущение по 
поводу такого обслуживания.

Что нужно делать в данной 
ситуации: Первое это, обратить 
внимание на Клиента как бы вы 
не были заняты. Что может, стоит 
секундное обращение к Клиенту: 
«Добрый день, одну минуту по-
дождите, и я к вам подойду.» И 
поверьте, это обращение снимет 
напряжение и в некоторой степе-
ни успокоит Клиента, в каком бы 
он ни был состоянии!

Затем необходимо выслу-
шать Клиента и понять суть его 
проблемы или задачи! Что бы 
он не кричал, чем бы не угро-
жал, будьте всегда спокойны, не 
давайте воли своим эмоциям. 
Так как новые пререкания еще 
больше озлобят Клиента, и он 
будет помнить не то, что вы по-
могли ему разгрузить или загру-
зить машину, а как вы с ним раз-
говаривали, и сколько было по-
трачено эмоций. Даже если вы 
будете разговаривать в спокой-
ном тоне но перебивать Клиен-
та не выслушав его претензии, 
негатив и скандальная ситуация 

Ударим качеством 
по бездорожью 
услуг!

останется и вам еще труднее бу-
дет ее закончить.

Как только вы выслуша-
ли Клиента постарайтесь сразу 
выяснить что конкретно требу-
ется Клиенту в данный момент, 
при этом помогая ему професси-
ональными советами. 

Что касается чистоты скла-
да и спецодежды сотрудников, то 
все должны понимать чем лучше 
будет выглядеть склад, рабочее 
место, спецодежда тем приятней 
будет Клиенту приезжать еще и 
еще. Поэтому уважаемые колле-
ги цените то место где вы рабо-
таете будьте аккуратными и при-
ветливыми и поверьте пройдет не 
много времени и вы увидите как 
меняется отношение Ваших Кли-
ентов в положительную сторону.

А если посмотреть с дру-
гой стороны на данную ситуа-
цию. Например, как только Кли-
ент подъехал к складу и вышел 
из машины мы дружно ловим его 
взгляд, и улыбаясь  дружелюб-
но здороваемся! Думаю что наш 
Клиент после всех передряг ко-
торые с ним произошли, будет 
рад такому приему и почувствует 
ваше участие к нему. Мы не всег-
да можем разобрать в настроении 
наших Клиентов, но элементар-
ное добродушие, улыбка и отзыв-
чивость может сделать очень мно-
гое. Клиент примет все ошибки, 
которые мы иногда допускаем, со-
гласится с тем, что долго придет-
ся ждать, он просто почувствует 
себя намного лучше в спокойной 
дружелюбной обстановке. Поэто-
му наши уважаемые коллеги будь-
те отзывчивыми реагируйте на 
просьбы наших Клиентов не оста-
вайтесь равнодушными. Вы скоро 
сами почувствуете, как меняется 
к вам отношение некоторых очень 
«злых» Клиентов.

Нач. отд. сервиса
Самарский Вадим

Наверное, всем нам знако-
ма ситуация, когда мы сами на-
ходимся в роли Клиента...
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Истории отдела менед-
жеров более 7 лет. Отдел менед-
жеров был первым отделом, соз-
данным в компании Деливери. При 
создании в отделе работало всего 
два человека. Основными обязан-
ностями были получение, акку-
муляция и импортирование  дан-
ных со всех представительств 
компании и контроль оплат услуг 
клиентами. Эти функции по-
прежнему остаются основными 
для сотрудников отдела.

Кто же такой менеджер?. 
Обратившись к экономическо-
му словарю можно найти такое 
определение: МЕНЕДЖЕР (от 
англ. manage — управлять) — 
специалист по управлению про-
изводством и обращением това-
ров, наемный управляющий. Ме-
неджеры организуют работу на 
фирме, руководят производствен-
ной деятельностью групп сотруд-
ников фирмы. Менеджер являет-
ся должностным лицом фирмы, 
компании, в которой он работа-
ет, и входит в средний и высший 
руководящий состав фирм. Ме-
неджер – это управленец персо-
налом, или любым процессом на 
предприятии. Процессы могут 
быть как производственные, так 

тдел менеджеров

и процессы продаж. 
В настоящее время слово 

менеджер превратилось просто в 
модное название должности, но 
смысл, которое несет это назва-
ние, не потерялся окончательно. 
Просто в нынешних моделях биз-
неса менеджеры – это в первую 
очередь управляющие рабочими 
и производственными процесса-
ми, а потом уже персоналом.

На сегодняшний день от-
дел менеджеров в компании на-
считывает 13 человек и все тру-
женики этого отдела - предста-
вительницы прекрасного пола: 
Начальник отдела – Лукошкина 
Людмила Леонидовна, 6 ведущих 
менеджеров по работе с клиента-
ми - Семенова Наталья Олегов-
на – заместитель начальника от-
дела, Шишман Наталья Иванов-
на, Кошик Оксана Александров-
на, Жидкова Ирина Владимиров-
на, Турбаевская Татьяна Васи-
льевна, Приходько Евгения Ана-

тольевна,  2 менеджера, специа-
лизирующиеся по переадресации 
– Василицева Алеся Викторов-
на, Митичкина Наталья Сергеев-
на, 2 менеджера по приему дан-
ных, работающих в ночную сме-
ну - Огилько Лилия Михайлов-
на, Михалик Марина, 2 младших 
специалиста отдела – Лещенко 
Надежда Михайловна, Кованько 
Татьяна Александровна. 

На их хрупкие плечи воз-
ложены очень сложные и ответ-
ственные обязанности: Обработ-
ка данных, полученных от скла-
дов, проверка правильности 
оформления квитанций о приеме 
груза; проверка данных по опла-
там и затратам и внесение этих 
их в базу данных предприятия; 
Выставление счетов, контроль 
за безналичной и наличной  за-
долженностью; Разрешение кон-
фликтных ситуаций с  клиентами 
по вопросам оплат, обзвон кли-
ентов, имеющих дебиторскую 

задолженность; Разрешение те-
кущих вопросов с сотрудника-
ми складов; Инвентаризация гру-
зов на складах; Изменение грузо-
получателей, видов оплаты, пла-
тельщиков, городов прибытия, 
переадресации; Проверка кли-
ентских карточек в базе.

Начальник отдела - со-
трудник, проработавший в ком-
пании более 5 лет, Лукошкина 
Людмила Леонидовна, вот что 
она говорит о своем отделе:

- Замечательные сотруд-
ницы нашего отдела к  сча-
стью не нуждаются в постоян-
ном контроле, это ответствен-
ные люди, знающие и любящие 
свою работу, старающиеся вы-
полнить ее максимально каче-
ственно и в срок. 

Коллектив работает 
очень слаженно, работать с та-
кими  чудесными девчонками 
одно удовольствие. 

Мы и в дальнейшем бу-
дем прикладывать максимум 
усилий для улучшения работы 
компании  и выражаем  благо-
дарность всем отделам,  с кото-
рыми находимся в тесном со-
трудничестве.

На сегодняшний день, от-
дел менеджеров – самый много-
численные отдел центрального 
офиса компании. Коллектив от-
дела дружный, отзывчивый, тру-
долюбивый. И все сотрудники 
отдела работают по принципу: 
«Один за всех, и все за одного!»

Менеджер
Жидкова Ирина
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Детство должно Детство должно 
быть счастливым!быть счастливым!

генеральный директор Муравей Е. С.
главный бухгалтер Кришталь Л. Н. с главным врачом Дома “Малютка“ 

1 июня мир отмечает День 
защиты детей. Этот праздник - 
возможность не только поздра-
вить детей, но и напомнить всем 
взрослым о необходимости со-
блюдения прав детей на жизнь, на 
свободу личного мнения, на от-
дых и досуг, на защиту от физи-
ческого и психологического наси-
лия, напомнить  о недопустимо-
сти  эксплуатации детского труда. 

День защиты детей всег-
да отличается проведением раз-
личных культурно-массовых ме-
роприятий, цель которых - при-
влечь внимание к положению де-
тей в каждом отдельном городе, 
стране и в целом мире. А как мы 
уже писали ранее, наше предпри-
ятие оказывает помощь  Дому ре-
бёнка «Малютка» г. Донецка, в 
котором находятся на данный мо-
мент 105 детей от 2 месяцев до 4 

лет. И в этот день мы не могли не 
посетить наших подопечных, тем 
более  что детки подготовили для 
гостей праздничное выступление. 

Сложно описать чувства, 
возникающие, когда на тебя смо-
трят невинные глаза, брошенно-
го ребёнка. В этот момент пони-
маешь, что никакими подарка-
ми не заменить ласку и материн-
скую любовь.  Хочется сказать, 
огромное «Спасибо!» воспита-
телям и работникам этого учреж-
дения, за то хорошее, что делает-
ся благодаря душевному теплу и 
заботе этих прекрасных женщин 
для детей-сирот и детей, лишен-
ных родительской опеки.

Сегодня на улицах любого 
города можно увидеть брошен-
ных и бездомных детей. Их голос 
не имеет веса в мире взрослых, 
они не выходят на митинги и не 

подают жалобы... Они не имеют 
права, а иногда просто не знают, 
что существует другая, счастли-
вая жизнь. Детство - самая пре-
красная пора жизни - оборачива-
ется для них кошмаром. А ведь 
на самом деле нет ничего пре-
краснее чистой, искренней улыб-
ки маленького человека, а дет-
ский смех - лучшая музыка, на-
писанная рукой самой природы.

Международный День за-
щиты детей - это возможность 

донести до общественности боль 
и страдания миллионов детей, 
открыть глаза на то, что каждый 
человек должен признать ответ-
ственность за судьбу нашего бу-
дущего, наших детей. Простое 
ласковое слово и минута внима-
ния ничего не стоят взрослым 
людям, но для маленького чело-
века становятся бесценными.

Нач. отд. рекламы
Мущанова Юлия
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