
Сергей
ХМЕЛЬНИЦКИЙ:
«Не надо тешить 
себя иллюзиями, что 
опыт - это все. Это 
очень многое. Но 
опыт - это и 
привычки, стандарты, 
шаблоны, мешающие 
мыслить и работать 
по-новому»

Роберт МАЙЕР:

«Те, кто успели 
прошмыгнуть в элиту, 
связанную с 
поставками нефти за 
рубеж, биржевыми 
операциями, либо те, 
кто потихоньку 
занимался какими-то 
криминальными 
делами, - они 
состоялись как 
богатые люди...»

Наталья
ЩИМШИРТ:
«Интересно так 
составить финансовый 
договор, чтобы учесть 
все свои интересы, не 
оставив партнеру ни 
одной лазеечки для 
маневра...»

БУДЬТЕ
ЭГОЦЕНТРИЧНЫМ

вам

ПО СИЛаМ? в
Рекордсмены, / N i l JimM 
как в спорте, щ Ц Щ т
так и в мире

всегда убеждены , e g lk  
что они м огут  статьщИ>л Ж 
героями, даже если® ;'' j f
не заявляют об 1
этом гром огласно. 1
Это проявляется 
и во внешнем облике.
А  игроки в бейсбол говорят в таких 
случаях: у этого человек «хорошее 
лицо», чувствуется, что он 
преисполнен уверенности в себе* | 
надеется на себя. Л
Это характерно для тех, кто Я

ОПТИМИСТОМ
Какой от вас м ож ет 
быть толк, если вы 
сами не верите, что 
в состоянии совершить 
то, что, по м неащ  
о кр уж а ю щ и й  
совеошеннЯ

побеждает.Н е изживайте 
в себе «эгоцентрический сдвиг 
(иначе говоря, оптимизм).
Он несравненно более
продуктивен,
чем духовное смирение.

' ■ .....  <
ПОЛИСЫ НА НЕРАБОТАЮЩЕЕ НАСЕЛЕНИЕ 
СОВЕТСКОГО И ЛЕНИНСКОГО РАЙОНОВ 
ВЫДАЕТ СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ

"МЕДИКА-ТОМСК"
При себе иметь следующие документы:
■ безработным - трудовую кни ж ку  с записью об увольнении, 

паспорт с пропиской;
- пенсионерам - пенсионное удостоверение, 

паспорт с пропиской;
- детям - свидетельство о рождении, 

паспорт родителей с пропиской.

X. МАККЕЙ.
Из книги «Как уцелеть среди акул».

Обращаться по  адресу: пр .Кирова, 20 (3 -й  этаж). 
Время вы дачи полисов: с 10 д о  12-45 и с 14 д о  17 час.
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В.КРЕСС ОЗАБОЧЕН
недоимками в бюджет

В понедельник 23 января глава 
администрации Томской области 
В.Кресс провел аппаратное сове­
щание, на котором была заслу­
шана информация и.о. начальни­
ка финансового управления Н.Зи- 
менкова по проблеме задолжен­
ности перед бюджетом предпри­
ятий и организаций области.

Н.Зименков сообщил, что по- 
прежнему самым крупным непла­
тельщиком является акционерное 
общество «Томскнефть». Его долг 
бюджетам области, города Стре- 
жевого, Парабельского и Алек­
сандровского районов составляет

около 50 миллиардов рублей. Это 
80 процентов от общей суммы 
недоимок томских предприятий.

В.Кресс дал поручение своим 
заместителям вплотную заняться 
проблемой погашения задолжен­
ности в бю джет. На нынешней 
неделе должны состояться встре­
чи-консультации руководства ад­
министрации области с представи­
телями АО «Томскнефть», на ко­
торых будет обсужден механизм 
погашения имеющейся у нефтя­
ников налоговой недоимки.

Н.ФОМИН.

Ш Ш П Ш В Я Ш Ш Ш Ш Я к

«ЧАХОТКА РУБЛЯ»
Почти на две трети «похудел» 

за 1994 год российский рубль по 
отношению к доллару СШ А. 29 
декабря Московская межбанков­
ская валютная биржа провела пос­
ледние в 1994 году торги, зафик­
сировав курс доллара на уровне 
3550 рублей. На последних тор­
гах год назад он составлял 1247 
рублей.

С 1 января на бирже вводится 
максимальный предел колебания 
курса доллара к рублю в течение 
одной торговой сессий в 10 про­
центов от начального курса тор­
гов. Как отмечается в пресс-ре­
лизе биржи, «в случае достиже­
ния в ходе торгов предельного 
значения курса маклер объявля­
ет технический перерыв. Затем 

дирекция ММВБ инф ормирует 
Центробанк о ситуации и действу­
ет по его указаниям».

В начале 1995 года на ММВБ

могут быть введены и дополни­
тельные меры регулирования. Это 
- лимиты на объем биржевых опе­
раций каждого банка в зависимос­
ти от величины его капитала, а 
также создание страхового фон­
да и системы коллективной доле­
вой ответственности для надеж­
ности расчетов по итогам торгов. 
Скорее всего, считают биржеви­
ки, это приведет к тому, что курс 
рубля будет понижаться на 5-7 
проц. за торги под контролем 
Центробанка. Все дополнительные 
меры касаются торгов по долла­
ру США, что, как предполагают 
эксперты, увеличивает привлека­
тельность операций с немецкой 
маркой и французским франком.

P.S. За десять дней - с 4 по 13 
января - доллар «подрос» на 205 
рублей (5 процентов), дойчмар­
ка - на 169 рублей (7 процентов), 
французский франк подешевел н ^  
44 рубля.

Ф О Н Д О В Ы Й  РЫ Н О К:
прогноз на 1995-й

К  ко н ц у  года вновь активизируется р ы н о к  акций сы рьевых и 
инф раструктурны х предприятии.

Банковские акции в 1995 году  останутся не слиш ком  д о х о д ­
ны м, но надеж ны м  влож ением . Бумаги солидных банков купить 
будет труд но : м ало кто  захочет с ними расстаться.

Л ид ером  на ры нке  бум а «новы х» ком паний м огут  оказаться 
акции бы вш их чековы х инвестиционных ф ондов.

А  ВМ ЕС ТО  С У М М Ы  П Р О П И С Ь Ю ...
Компьютеры ряда банков Новосибирска оказались заражены ви­

русом, который в итоговых отчетах выдает совершенно непотребные 
данные: на месте сумм появляются примерно следующие слова - «до- 
лбаные рубли», «гребаные доллары». И подпись - «Конченый бухгал­
тер».

По мнению специалистов, вирус рожден в Новосибирске. Имя ав­
тора пока неизвестно.

Рис. В. ДРУЖИНИНА.

И гости, и хозяева в своих вы­
ступлениях подчеркивали значи­
мость события. Открытие пред­
ставительства было названо ито­
гом достаточно долгого партне­
рства областной администрации, 
томских предприятий с китайски­
ми бизнесменами. Два года назад 
руководитель городской админис­
трации Харбина и первый замес­
титель главы областной админис­
трации В. Пономаренко подписа­
ли протокол намерений о сотруд­
ничестве. А в минувшем году мно­
го новых деловых и дружествен­
ных контактов завязали томичи на 
июньской ярмарке в Харбине.

- Хочу подчеркнуть, что наша 
компания, - сказал заместитель ге­
нерального директора «Харбин- 
внешторга» Лю Сяо Дун, -начи­
ная с 1986 года всегда лидирова­
ла в торговле с Россией. А Томс­
кая область привлекла нас не толь­
ко  мощными промышленными 
предприятиями, но и большой на­
укой, высокой культурой. Ведь 
Томск исстари был крупнейшим 
торговым центром Сибири.

О конкретных планах на пре­
зентации не было сказано ни сло­
ва. Хотя китайцы обмолвились о 
том, на кого они делают ставку в 
перспективном сотрудничестве: 
СХК, ТНХК. А представитель об­
ладминистрации, говоря об ин­
теллектуальном партнерстве, на­
звал даже научный «товар», ко­
торый предлагают сегодня ученые

* К й р о т ( с а и ясно

Я  _ Бюджет 1994 года выполнен  
менее чем на 72 процента. 
Недофинансирование составило 
почти 39 трлн, руб, которые 
в виде задолженности перешли  
в бюджет-95. Д о л я  неплатежей 
в этой сум м е -примерно 10 трлн.

Я  -И з 306 объектов федераль­
ного значения, предназначенных 
к  пуску в 1994 году, введено 
лишь 10.

И  _ Потребление проката 
черных металлов на внутреннем 
ры нке России уменьшилось (по  
сравнению с 1990 годом } в 3,2 
раза и составило около  21 млн. т. 
Спросовы е ограничения частич­
но компенсировал рост поставок 
металлопродукции на внешний 
ры нок. Ее  доля во внешнеторго­
вом обороте России достигла 
в этом году 20 процентов.

Я  _С  90 до  30 процентов - 
на водку и до  75 - на другие 
ликеро-водочные изделия  
сниж ены ставки акциза, что 
позволит с  5 д о  25 процентов 
поднять рентабельность пред­
приятий, выпускающих эту 
продукцию,
и одновременно увеличить 
поступления в бюджет за счет 
роста производства алкоголя.

Я  -Госдум а установила жест­
кие срони для безналичных 
платежей: в целом по стране 
на осуществление этой операции 
отводится не более  5 дней, 
в городах - 2 дня.

Я  -В  Госдрагф онд России  
за год  поступило 129# т золота. 
Однако золотой запас (178,2 т 
на 1 января 1994 года}, несмотря 
на значительное сокращение 
(на 34А  процента] отпуска 
драгоценного металла на 
промыш ленные нужды , увели­
чился ненамного. Причина - 
в экспорте золота, в 1994 году  
на мировом ры нке его было  
продано на 480 млн. долл.
Из них 206 млн. направлено 
на решение социально-экономи­
ческих проблем  страны.

20 января в здании речного вокзала 
прошла презентация представительства 
Харбинской компании 
внеш неэкономических связей и 
внешней торговли в Том ске.

ХАРБИНСКИЙ
ВАРИАНТ
Томска: лазерные технологии, но­
вые разработки в материаловеде­
нии.

Будем надеяться, что для ря­
довых томичей открытие предста­
вительства «Харбинвкешторга» 
тоже будет иметь свои плюсы: те 
же знаменитые китайские манда­
рины попадут на городские при­
лавки мимо многочисленных пос­
редников. Подешевле станет, на­
верное, и ширпотреб (что важно

при знакомом всем качестве), и 
все же за улыбками и рукопожа­
тиями - событие действительно 
серьезное - не могли мы отде­
латься от не совсем тактичной для 
торжественного момента мысли: 
опять не мы осваиваем мировой 
рынок, а этот рынок «осваивает» 
нас.

А. БОРИСОВ. 
Ф о т о  Владимира ВЕЙЛЕРТА.

НЕДВИЖИМОСТЬ с т о и т ,  
ЦЕНЫ РАСТУТ

По мнению специалистов ри­
элтерских фирм Томска, ситуация 
на рынке недвижимости в начале 
1995 года никаких неожиданнос­
тей не преподнесла. Основная тен­
денция сегодняшнего рынка недви­
жимости - низкое предложение 
при весьма большом спросе.

Как отметили представители 
фирм «Аурум», «Рита М », «Ри- 
элт», объем предложения значи-» 
тельно снизился в декабре про­
шлого года, когда люди были взбу­
доражены слухами об очередном 
обмене денег, а также ожидали 
повышения цен с тем, чтобы за­
тем продать жилье на более вы­
годных условиях. После Нового 
года эта «удержанная» недвижи­
мость попала на рынок, однако 
полностью удовлетворить спроса 
не смогла.

В январе удерживается ста­

бильный спрос на однокомнатные 
квартиры и малосемейки, кварти­
ры улучшенной планировки. Жилье 
в Кировском и части Советского 
района до сих пор в большом де­
фиците, хотя вполне можно при­
обрести аналогичную недвижи­
мость в других районах города.

Цены на жилье растут доволь­
но быстро, что можно связать как 
с ростом курса доллара, так и с 
общей экономической нестабиль­
ностью и инфляционными ожида­
ниями. Специалистами отмечает­
ся также психологический фактор 
повышения цены недвижимости - 
люди сознательно завышают сто­
имость, чтобы успеть за будущим 
скачком цен.

В целом покупка недвижимос­
ти по-прежнему остается одним 
из наиболее выгодных способов 
помещения денежных средств.

поневоле

ЧТО НАША ЖИЗНЬ - НОСКИ...
Как известно, классический 

челнок - это человек, который 
едет куда-то за товаром, чтобы 
затем продать его на родине. Ока­
зывается, Томск навещают люди, 
которы е поступаю т наоборот: 
берут на родине (в данном случае 
в Чимкентской области Казахста­
на) товар, и едут к нам, в Сибирь, 
чтобы продать. Объяснение сему 
факту простое:

-Зарплату у нас выдают про­
дуктами, которые производятся на 
заводах,- говорят продавцы.- На­
пример, на фосфорном - стираль­
ным порошком, на шинном - ши­
нами, Мы работаем на трикотаж­
ной фабрике, поэтому зарплату 
получаем носками, которые потом

везем продавать в Томск. Здесь 
у нас родственники.

Одним словом, бизнес поне­
воле. Хочешь жить - продай нос­
ки, потом снова на работу, затем 
в отпуск без содержания и снова 
носки. Цены у чимкентских коро­
бейников немного ниже, чем в 
Томске, - пара хлопчатобумажных 
носок стоит 4 тысячи,- поэтому и 
расходятся они неплохо. В Казах­
стане же, по выражению гостей, 
«ими все завалено».

- В августе были в Тайге,- про­
должают они,- сейчас - в Томске, 
потом еще куда-нибудь...

Вот такая челночная жизнь.
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На д е ка б р ь с ко м  совещ ании руковод ителей  лесных 
предприятий области выступление С. С. Х м ел ьницкого  
- генерального  д и р е кто р а  « О бл м еж сел ьхозл еса»  - 
ф ур о р а  не пр ои зве л о . Хотя и отличалось от м ногих 
д р уги х  весьм а разительно . П р е ж д е  всего  тем , что 
никаких льготны х кр ед и то в , налоговых амнистий и 
о тср о ч е к  по пл атеж ам  С ергей  С ергеевич не просил, 
не «плакался». А  по  т о м у , о  чем  сообщ ил, 
явствовало: предприятия объединения к  условиям  
ры нка  адаптировались значительно бы стрее , чем  их 
«собратья» - л е сп р о м хо зы  и лесопром ы ш ленны е 
ком бинаты  систем ы  бы вш его  «Том леспром а». Наша 
беседа с ним состоялась спустя н е скол ько  дней.

Сергей Хмельницкий:
«РУКОВОДИТЕЛЮ 
С ПРОШЛЫМИ 
ЗНАНИЯМИ 
И НАВЫКАМИ - 
НЕ ВЫПЛЫТЬ»

Если гонится за вами 
Слишком много человек, 

Расспросите их подробно, 
Чем они огорчены! 

Постарайтесь всех утешить, 
Дайте каждому совет. 
Но снижать при этом 

скорость 
Совершенно ни к  чему. 

Григорий ОСТЕР, 
«Вредные советы».

- Сергей. Сергеевич, фирму 
вашу особенно никогда не приме­
чали. Существовало даже такое 
понятие - «большойлес»; эти от­
носятся к  «большому лесу», им и 
внимание большого начальства, а 
эти - так себе... Но вот сегодня 
те, «большие»,, переживают. тяже­
лейший кризис. А у  вас, судя по 
настрою, дела не так уж  и плохи. 
Что этому .способствовало!

- А вот, - и С. С. Хмельницкий 
протягивает книгу: «Менеджмент 
управления финансами предпри­
ятий на российском рынке».

- А если серьезно!
- А я и говорю серьезно. Мы 

начали именно с этого -наведения 
порядка в финансах. Ведь как 
раньше было? Работали на вал, от 
него «плясали». Больше леса, 
больше пиломатериалов - у нас 
все брали. А сейчас уже что по­
пало не берут. И программы на­
ших предприятий не от вала фор­
мируются, а от рубля (то есть, 
если сравнивать с прошлым - все 
наоборот): чтобы прожить и раз­
виваться, надо столько-то зарабо­
тать денег, а под это надо выпус­
тить столько-то и столько пользу­
ющейся спросом продукции.

В рынке совсем другие «пра­
вила игры». И так просто руково­
дителю с прошлыми знаниями и 
навыками - не выплыть. Не надо 
тешить себя иллюзиями, что опыт 
- это все. Это очень многое. Но 
опыт - это и привычки, стандар­
ты, шаблоны, мешающие мыслить 
и работать по-новому.

- М енеджм ен т управления 
финансами... В вас говорит зло- 
н о т а !

- Не без этого, наверное: все- 
таки за плечами Институт народно­
го хозяйства имени Плеханова.

- В своем выступлении на со­
вещании лесопромышленников вы 
обмолвились, _что объединению 
удалось даже в столь суровое 
время.реконструиров.ать и обно­
вить по сути все песоперераба- 
тывающие цехи тринадцати своих 
лесхозов,_.Где .вы  на.это .взяли 
средства ,..инт. это...сегодня за 
цехи!

- Обычные двухрамные лесо­
пильные цехи, с тарным потоком. 
Мы, между прочим, сами же и 
проект их сделали. Перерабаты­
вать такой цех может порядка 26 
тысяч кубометров древесины в 
год.

- Прямо скажем, не много. С 
нашими гигантскими ЛПКне срав­
нить!. ,

- Да я уже говорил: дело не в 
объемах. Мы из вершинника (то, 
что во многих леспромхозах идет, 
в лучшем случае, на дрова) се­
годня выпускаем такую продук­
цию - причем не только из «хвои», 
но и из «листвы» - по такой цене 
ее реализуем, что никакие хвой­
ные доски из первосортной дре­
весины не сравнятся. И спрос есть, 
хороший спрос.

- Да что ж е это за золотая 
такая жила!

- А вы можете себе предста­
вить «вагонку» толщиной 5-7 мил­
лиметров?! То-то. А ведь это 
обычная тарная дощечка. Только 
особой обработки - гладкой. Надо 
покупателю выбрать ее в четверть 
- делаем, в шип - нет проблем, в 
паз - пожалуйста. По сути полу­
чается мебельная заготовка, от­
личный отделочный материал.

Вот так и зарабатывается при­
быль, на которую  реконструиру­
ются цехи. Которые опять же ра­
ботают на прибыль. Только что 
таким образом мы запустили по­
точную линию в Асине.

- Ни о чем материальном не 
просил на совещании лесопро­
мышленников С. С. Хмельницкий. 
И  все-таки обмолвился, обраща­
ясь к  главе облас тной администра- 
ции:« Только не мешайте нам ра­
ботать!» Что вы имели в виду, 
Сергей Сергеевич!

- Видите ли, кое-ком у просто 
покоя нет, если предприятие ра­
ботает хорошо, стабильно. Встал 
вопрос: «А почему вы (то есть мы) 
до сих пор не акционировались? 
Непорядок!» А что, порядок бу­
дет, когда за бесценок все это 
кто-то скупит? Вот сейчас Госко­
мимущ ество дожим ает, чтобы 
продали в Кривошеине двухрам­
ный лесопильный цех, со столяр­
кой, тарной линией. Знаете, за 
сколько? За 21 миллион всего.

- Но ведь этот цех дал убыт­
ки.

- А кто в структуре этих убыт­
ков разбирался? Те, кто заставля­
ют продавать, вникли? Ведь основ­
ная часть убытков произошла по 
вине администрации района: все 
энергозатраты при строительстве 
районного училища (на работу 
башенного крана, других механиз­
мов) отнесли на лесхоз. Плюс не­
суразные основные фонды его - 
это бывшее хозяйство льнозаво­
да. Сумасшедшая площадь, о г­
ромное количество ненужных нам 
помещений (водокачка, ремонт­
ный цех, безразмерный гараж, 
сушилка, теребилка, склады...). Й 
все это висит имуществом на лес­
хозе, за которое надо платить 
огромные налоги. Но никто ведь 
без реконструированного нами 
лесоцеха это не забирает...

И в Асине картина схожая. 
Видят - стабильно работает про­
изводство лесхозное, насыщенная 
база (австралийцы приезжали, 
удивлялись, фотографировали), 
никаких тебе вынужденных отпус­
ков - почему не «поживиться» за 
счет распродажи-приватизации?

- Сергей Сергеевич, я наблю­
дал реакцию зала на совещании 
лесопромышленников, когда вы 
сказали, что у вас нет отбоя от 
иностранных инвесторов. Ее, в 
общем-го, выразил и глава облад­
министрации в реплике по этому 
поводу, полной скепсиса: ничего, 
дескать, о т этих «инвесторов» вы 
не дождетесь, так что не пыжь­
тесь... Не обидно было услышать 
такое!

- И собратья наши старшие - 
лесопромышленные гиганты, и 
областные власти вслед за ними 
всерьез нас все еще, как вы убе­
дились, не воспринимают. У них 
свои старые мерки. Многие со­
тни тысяч и миллионы кубометров 
- как показатель солидности. А что 
такое объединение «Облсельхоз- 
пес», и в лучшие-то годы заготав­
ливающее 230 тысяч кубометров? 
Уровень средненького леспромхо­
за. А сегодня, повторюсь еще 
раз, мерить надо бы совсем по- 
другому. Не сколько перелопачи­
ваешь кубов, а какой уровень 
жизни обеспечиваешь своим лю­
дям. Мы, например, ни разу ни­
кого не отправили в вынужденные 
административные отпуска. Сохра­
нили полностью все коллективы. 
Это - при снижении валовых пока­
зателей. А гиганты наши со свои­
ми объемами? С колько людей 
потеряли? Нагляднейший пример - 
Тегульдет. Леспромхоз там раз­
валился. А лесхоз наш, тут же 
базирующийся, - процветает.

- Действительно, .разительный 
пример. Но мы слегка отвлеклись 
от проблем с . иностранными ин­
весторами. Как вы на них вышли!

- Да очень просто. Мы в свое 
время поместили о себе сообще­
ние в «Мировой книге независи­
мых товаропроизводителей». Рек­
лама в рынке - великая вещь! Ре­
зультат?

Вот лишь из последней «поч­
ты», что лежит у меня на столе, 
многое находится в работе у моих 
помощников. Письмо-предложе­
ние о сотрудничестве из М екси­
ки. Вот факс из Лондона от фир­
мы STERLING LTD, здесь - от шве­
дов. А это - из Международного 
Торгового Дома «Запад - Восток», 
фирма TREIDINC, вот от итальян­
цев... Были и венгры, и австрий­
цы, и австралийцы...

Начали с поставки березово­
го баланса в Финляндию. Если 
подходить формально - дело это 
было по старым канонам убыточ­
ным, затраты наши в ценовом эк­
виваленте явно не окупались. Но

мы-то получили от THOMESTO OY 
взамен не деньги, пусть и долла­
ры, а оборудование, бензопилы, 
арочные сооружения. Общий эко­
номический эффект от этого был 
огромный. Мы подсчитали: чтобы 
построить кирпичный цех, потре­
буется 480 тысяч рублей (это в 
тех, еще старых ценах), а финс­
кий арочник обошелся - в 8 ты­
сяч.

- Это напоминает мне старый 
спор с одним .из.первых наших 
рыночников, отправлявших про­
дукцию свою в Англию. Его упре­
кали: какой резон, если за едини­
цу его продукции в Англии мож­
но купить одни электронные часы, 
а в родной России - 5. Коммер­
сант ж е наш рассуждал по-дру­
го м у : «А зачем мне часы! Я 
возьм у там две пары трикотаж- 
ных платье.в. А  продав их в. Еос- 
сии, в 6 раз окуплю единицу пос­
тавленной мной продукции».

- Вот именно. Почему Кресс 
надо мной посмеялся (облапошат, 
мол, тебя, Хмельницкий, фирма­
чи)? Да пусть смеется. Надо же 
умно работать.

-И  что удалось в этом направ­
лении!

- Заканчиваем переговоры с 
финской фирмой MAKRON о со­
здании совместного предприятия 
по переработке древесины. Гото­
ва уже полностью проектно-смет­
ная документация, предусматри­
вающая совершенную безотход­
ную технологию. Причем прора­
батываем не просто условия ли­
зинга (рассчитываться за услуги 
иностранцев выпускаемой СП про­
дукцией), а чтобы они свою долю 
продукции здесь, в России, про­
дали, а на эти деньги закупили у 
нас другой товар к примеру, 
Томского нефтехимического ком­
бината.

- А сколько вам потребовалось 
времени на это с момента перво­
го контакта с. этой фирмой!

- Около трех месяцев
- Всего!
- Да, примерно столько же, 

сколько я безуспешно пытался 
решить в родной области вопрос 
о поездке на ярмарку в Австрию 
(приглашение получил все через 
ту же «Мировую книгу»). Пони­
маете, просто так кататься мне 
не за чем. А чтобы ехать и вести 
серьезные переговоры, заключать 
договоры - нужны юридические 
полномочия.

Дело в том, что лесхозы объ­
единения формально созданы на 
условиях паев колхозов и совхо­
зов на территории районов, они 
же (опять же формально) явля­
ются и владельцами лесов. Если 
тащить мне на согласование всех 
«владельцев паев» лесхозных - то 
это более трех тысяч со всей об­
ласти. Совершенно нереально. Мы 
решили испробовать другой путь, 
ограничиться каким-либо локаль­
ным районом, добившись необхо­
димых согласований через главу 
его администрации. И выступать, 
таким образом, на переговорах 
от имени конкретного района. К 
асиновцам обратились -молчание, 
к первомайцам - тот же эффект. 
Молчановцы заинтересовались 
этой идеей, дали принципиальное 
согласие. Но вот уже два месяца 
«гуляют» у них бумаги по району.

А я до 1 декабря должен был 
подтвердить участие в перегово­
рах в Австрии. Упустили реальную 
возможность завязывания деловых 
контактов. А без поиска партне­
ров будущего у нас нет. Никогда 
мы, сидя в кабинетах, ни в какой 
цивилизованный рынок не войдем. 
Так и будем все ахать и охать.

По СП, о котором я упоми­
нал, сейчас, между прочим, все 
зависит как раз от районных и 
областной власти.

- Это тоже из серии «не ме­
шайте работать»!

- Увы!..

Беседу вел 
Владимир ИВАНОВ. 
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НЕФТЬ И ЛЕС 
РОССИИ: 
ПРОИЗВОДСТВО 
ПАДАЕТ,
ЭКСПОРТ РАСТЕТ

По данным за 11 месяцев, 
объ ем  добы чи нефти с о кр а ­
тился на 12 процентов и соста­
вил 275,2 млн.т, в то  ж е  время 
э к с п о р т  ее  в дальнее з а р у ­
бе ж ье  возрос  на 14,6 п р оцен ­
та и достиг почти 88 млн.т. К 
2010 году, ка к  заявил зам ес­
ти тел ь  м и н и с т р а  то пл и ва  и 
энергетики  РФ Виталий Буш у­
ев, поставки на экспорт этого 
вида топлива д ол ж н ы  удвоить­
ся. Главным о б р а зо м , за счет 
более  рационального е го  ис­
пользования в пром ы ш леннос­
ти.

Т я ж е л о е  э к о н о м и ч е с к о е  
п о л о ж е н и е  л е сопром ы ш л ен­
ного  ком плекса  России - глав­
ная причина р е зко го  (на треть) 
снижения производства лесо­
продукции . За год число уб ы ­
точны х предприятий возросло 
с 364 д о  947; кредиторская  за­
д олж енность  достигла почти 4 
трлн.руб., по зарплате - свы­
ше 190 млрд.

С пад  п р о и з в о д с т в а  на 
предприятиях «Рослеспрома» 
практически не сказывается на 
экспорте  лесоматериалов. Бо­
лее то го , вопреки  спаду, он 
растет. Н априм ер , в Японию 
объ ем  поставок впервые пр е ­
высил р у б е ж  в 5 м л н .куб .м . 
Согласно д оговоренностям , в 
1995-м экспорт лесоматериа­
лов в эту страну увеличится в 
полтора раза.

ЧЕКОВАЯ 
ПРИВАТИЗАЦИЯ 
В ЦИФРАХ 
И Ф А КТА Х

Предварительные итоги та­
ковы : приватизировано почти 
110 тыс. различных объ ектов 
стоим остью  1376 м лрд .руб ., в 
том  числе -о ко л о  73 тыс. пред­
приятий торговли, общ ествен­
но го  питания и б ы то во го  о б ­
служивания населения, что с о ­
ставляет 71 процент от их о б ­
щ его  числа. Зарегистрировано 
24,3 ты с. а к ц и о н е р н ы х  о б ­
щ еств, на очеред и  - ещ е 32 
тыс. В государственном  веде­
нии на сегодня остается при ­
м е р н о  135 тыс. предприятий.

В те кущ е м  год у  продано 
ценны х б ум аг на сум м у , пр е ­
вы ш аю щ ую  15 трлн.руб , что в 
100 с лишним раз больше, чем 
в преды дущ ем . С начала года 
на российских б и рж а х  за кл ю ­
чено 153 тыс. сделок, из к о т о ­
ры х свыше 90 тыс. составили 
операции с ценны м и б ум ага ­
ми.

По данны м  М инистерства 
ф и нансов , ч исл о  ф о н д о в ы х  
б и р ж  в 1994 год у  возросло  на 
20 процентов. Лицензии на д е ­
ятельность с ценны м и б ум ага ­
ми, деньгами, валютой им ею т 
сегодня 67 российских б и р ж , 
27 из них специализирую тся на 
операциях с ф ондовы м и цен­
ностями.

КОРПУС
ОБЕЩАЛ
П О М О Щ Ь

19 января Т ом ск посетила 
ко н с у л ь та н т  ко м п а н и и  CDC 
[ко р п у с  граж дан за д е м о кр а ­
ти ю ) Энн С тю арт Хилл. С о ­
вместно с то м ски м  представи­
тел ьств ом  USA1D (а гентство  
м е ж д у н а р о д н о г о  р а зв и ти я  
С Ш А ) она проанализировала 
потребности 10 том ских пред­
приятий в специалистах, к о т о ­
ры е  м огли б ы  пом очь разви­
тию  их бизнеса -в основн ом  
это производство  и сервисные 
услуги. Все собранны е заявки 
отправлены  в М о скву , где  и 
будет решаться вопрос о  не­
обходим ости отправки в Том ск 
группы  консультантов.
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над оши По свидетельству представителей ф инансовых 
кр у го в , Ц ентральный б анк РФ  в сам ы х ред ких  
случаях дает ра зр е ш е ни е  на создание 
м е ж д у н а р о д н о го  банка в России, если он 
располагается за пределам и  М о скв ы . О дин 
из таких ред ких  случаев произош ел  в ко нце  
1992 года , ко гд а  после долгих пе р е го во р о в  
Ц ен тро б а нк на кон ец  зарегистрировал  первы й 
в С ибири м е ж д ун а р о д н ы й  акционерны й 
и нве сти ц и о н но -ко м м е р че ски й  С ибинтербанк.

П Л О Х  Т О Т  Б А Н К ,
к о т о р ы й  н е  м е ч т а е т  с т а т ь  
СИБИНТЕРБАНКОМ

Д ело помощи утопающим 
■ дело рук самих утопающих. 

«Двенадцать стульев», 
И Л ЛЬФ , Е. ПЕТРОВ.

^нициатором  его создания в ' 
^ 7  Томске стал Василий Под- 

горных, генеральный ди­
ректор научно-производственной 
компании «Восток». Учредителями 
Сибинтербанка, кроме компании 
«Восток», выступили Евробанк (ос­
нован в Париже в 1921 году, ус­
тавный фонд 1,1 млрд, французс­
ких франков), банк Еврофинанс, 
Томский филиал Промстройбанка, 
Новосибирский и Кемеровский фи­
лиалы Сбербанка, страховая ком­
пания «Роникс» (Кемерово) и ряд 
физических лиц.

«Валютные 
доноры» столицы

Причинами создания междуна­
родного банка на томской земле 
послужили, кроме прочего, два 

серьезных обстоятельства.
Во-первых, имея корреспон­

дентские отношения со 1 20 круп­
нейшими банками мира и обладая 
в международном бизнесе высо­
кой репутацией, Евробанк может 
выступать надежным гарантом со­
блюдения интересов западных ин­
весторов в Сибири. И тем самым 
служить одним из основных усло­
вий широкого привлечения валют­
ных средств в местную экономи­
ку.

Во-вторых, такой международ­
ный банк, аккумулируя валютные 
средства экспортноспособны х 
предприятий, действующих на тер­
ритории Сибири, в итоге имеет 
возможность превращать движе­
ние иностранной валюты в непос­
редственное благо для сибирского 
населения.

Всего один «исторический при­
мер» дает понять, насколько акту­
альной является эта экономическая 
проблема. В 1992 году Московс­
кий международный инвестицион­
ный банк заработал 40 мпн. дол­
ларов чистой прибыли. Нетрудно 
посчитать, какую сумму валютных 
средств получила' м осковская  
власть в виде налоговых поступле­
ний в бюджет только от одного 
банка. При этом большинство кли­
ентов Московского международ­
ного инвестиционного банка соста­
вили горняки Кузбасса, нефтяники 
Тюмени, красноярские и томские 
лесопромышленники! По мнению 
многих сибирских хозяйственников, 
продолжая оставаться «почетными 
валютными донорами» столицы, 
Сибирь никогда не будет жить луч­
ше, чем сегодня.

На краю  пропасти. 
Финансовой

Несколько месяцев учредите­
ли Сибинтербанка искали подходя­
щую кандидатуру на должность 
председателя его правления. Ряд 
возможных претендентов по оче­
реди отвергло главное управление 
Центробанка РФ по Томской об-

! ласти. И наконец по рекомендации 
областного управления ЦБ первым 
руководителем Сибинтербанка 

\ стал Ю. Попов.
Юрий Григорьевич Попов обла­

дал блестящей анкетой и внуши­
тельным опытом работы на ответ­
ственных постах. В свое время он 
руководил областным профсоюз­
ным ведомством, работал в про­
мышленном отделе Томского об­
кома КПСС, был президентом Том­
ской товарно-фондовой биржи и 
являлся первым лицом областного 
управления Федерального антимо­
нопольного комитета. Имея личные 
контакты в течение ряда лет, он 
хорошо знал руководителей мно­
гих крупных предприятий и был 
вхож во многие кабинеты власти, 
что в сегодняшних условиях россий­
ского бизнеса имеет не последнее 
значение.

Полтора года Сибинтербанк 
работал с уставным капиталом 120 
млн. рублей. С течением времени 
инфляция обесценивала российские 
деньги, и 26 мая 1994 года собра­
ние акционеров Сибинтербанка 
приняло закономерное решение об 
увеличении уставного капитала до 
1 млрд, рублей.

К этому моменту Сибинтер­
банк уже привлек- в свои активы 
через межбанковский кредит и 
вклады населения около 7 млрд, 
рублей. В последующие два меся­
ца правление банка умудрилось 
привлечь и раздать в виде креди­
тов еще 11 миллиардов. Неслож­
ный подсчет показывает, что день­
ги, исключая выходные дни, раз­
давались со скоростью в среднем 
250 млн. рублей в сутки!

Наблюдая за этой фантастичес­
кой интенсивностью движения де­
нег, председатель совета учреди­
телей Сибинтербанка В. Подгорных 
должен был ответить на естествен­
но возникающий вопрос: что озна­
чает данный феномен? Означать он 
мог одно из двух. Либо правление 
молодого банка обнаружило в 
себе финансового гения, подвер­
гая его теперь нещадной эксплуа­
тации. Либо, потеряв чувство ре­
альности, безответственно и не­
удержимо влечет банк к долговой 
пропасти и краху.

Обеспокоенный двусмысленной 
ситуацией, В. Подгорных настоял 
на проведении акционерами реви­
зии деятельности банка. И ревизи­
онная комиссия под председатель­
ством И. Беликова, в прошлом 
многолетнего руководителя Кеме­
ровского Сбербанка, обнаружила 
угрожающее финансовое положе­
ние. Достаточно сказать, что воз­
врат 90 процентов выданных кре­
дитов практически ничем не был 
обеспечен. Кредиты выдавались 
без изучения материального состо­
яния клиентов и тщательной подго­
товки документов. Более того, во­
преки существующим правилам 
заместитель председателя правле­
ния Л. Васильева в некоторых слу­
чаях самолично, без какого-либо 
участия кредитного отдела банка,

принимала решение о выдаче де­
нежных средств. И уж совсем во­
пиющим выглядел тот факт, что на 
отдельных кредитных документах 
стояла подпись Л. Васильевой, а 
подпись счастпивого клиента, по­
лучившего в банке деньги, отсут­
ствовала!

В конце июля правлению Сибин­
тербанка было поручено в месяч­
ный срок исправить положение: 
привести в порядок документы, 
оформить залоги и другое обес­
печение кредитов. Но ничего это­
го не произошло! Напротив, Ю. 
Попов по собственной инициативе 
уехал с супругой в Америку «за 
инвестициями для банка», а вернув­
шись, по выражению сотрудников 
банка, «срочно заболел» и напи­
сал заявление об увольнении по 
собственному желанию. Тем вре­
менем проценты по кредитам Си- 
бйнтербанку не платил никто, а 
кредиторы банка требовали воз­
врата заемных средств с причита­
ющимися процентами. Над первым 
Сибирским международным бан­
ком нависла реальная угроза лик­
видации.

На карте - 
интересы всего 
сибирского региона

В начале сентября прошлого 
года, когда Сибинтербанк имел 
колоссальные долги в сумме 18 
млрд, рублей, по решению собра­
ния акционеров председателем 
правления падающего в финансо­
вую пропасть банка стал Василий 
Подгорных. Акционеры отдавали 
себе отчет, что международный 
банк в Сибири, обладающий уни­
кальными перспективными воз­
можностями, необходимо спасти 
не только для ликвидации сущес­
твующих долгов. Они понимали, 
что если такой банк прекратит су­
ществование, то его все равно при­
дется создавать вновь, но уже с 
более серьезными издержками.

В поисках выхода из кризиса 
совет учредителей банка в ноябре 
1994 года принял решение об уве­

личении уставного фонда до 10 
млрд, рублей. Формируемый ка­
питал в первую очередь предпо­
лагается направить на ликвидацию 
убьлков банка, что позволит выйти 
из тупика, приступив к нормальной 
финансовой деятельности. Решение 
о покупке акций Сибинтербанка 
приняли администрация Томской 
области и ряд крупных финансовых 
и промышленных предприятий.

Осуществляя меры по возвра­
ту выданных прежним руководст­
вом кредитов, Сибинтербанк так­
же провел реструктуризацию со­
бственных долго.в, достигнув-со сво­
ими кредиторами согласия об ос­
тановке начисления процентов и 
стабилизации суммы долгов. К-се- 
годняшнему моменту банк уже 
сумел вернуть 3,5 млрд, рублей 
заемных средств.

Сохранение Сибинтербанка, 
как утверждает его руководство, 
позволит обеспечить возвратность 
вкладов населения без социальных 
катаклизмов", скандалов и потока 
жалоб в органы власти. Продолже­
ние настойчивой работы сотрудни­
ков банка со своими должниками 
и кредиторами позволит в течение 
6-8 месяцев вернуть всю задо­
лженность.

Вхождение в состав учредите­
лей банка областной администра­
ции предполагает участие Сибин­
тербанка в инвестировании малого 
и среднего бизнеса Томской облас­
ти, кредитование завоза товаров на 
север области, кредитование по 
низким процентным ставкам ре­
конструкции коммунального хозяй­
ства. Используя широкие возмож­
ности Евробанка, Сибинтербанк в 
ближайшее время способен осу­
ществить структурную перестрой­
ку кредитования промышленности.

Замена дорогостоящих рубле­
вых кредитов на приемлемые став­
ки валютного кредитования позво­
лит оказать помощь экспортноспо­
собным предприятиям. Таким, на­
пример, как АО «Томский инстру­
мент», АО «Ролтом», «Томский не­
фтехимический комбинат», «Си­
бирский химический комбинат»..

Сибинтербанк в последнее вре­
мя накопил опыт, позволяющий в 
сфере финансового обслуживания 
импорта перейти от кредитования, 
связанного с высоким риском, к 
менее рискованной форме креди­
тования импорта посредством так 
называемых документарных опера­
ций, что пока не делает ни один 
банк ни в Томской области, ни в 
сибирском регионе. Развитие это­
го направления деятельности поз­
волит финансировать торговые 
предприятия, импортирующие в 
Сибирь товары социального значе­
ния.

Кроме этого, Сибинтербанк 
намерен предоставить существен­
ные льготы предприятиям, закупа­
ющим западные технологии произ­
водства. В беседе с корреспонден­
том газеты В. Подгорных отметил, 
что, по сведениям Томской тамож­
ни, за 10 месяцев прошлого года в 
Томскую область поступило импор­
тных товаров на общую сумму 1 /6  
млн. долларов. Иначе говоря,

именно такой объем денежных 
средств - при всей своей беднос­
ти! - область вложила в западную 
экономику. В сегодняшних эконо­
мических обстоятельствах привоз­
ить из-за океана, скажем, куриные 
окорочка предпринимателям вы­
годнее, чем современные техно­
логические линии по переработке 
куриного мяса. И никто не имеет 
права заставить их делать обрат­
ное. Как можно изменить ситуа­
цию без административного вме­
шательства? Положение о валют­
ном кредитовании, разработанное 
сотрудниками Сибинтербанка, 
предусматривает по этой части сле­
дующее. Если предприятиям необ­
ходим валютный кредит для импор­
та зарубежных технологий, то они 
имеют возможность получить его 
под 9 процентов годовых. Если ну­
жен валютный кредит для закупки 
окорочков, водки, конфет и тому 
подобных «заморских прелестей», 
то коммерсанты тоже могут полу­
чить его, но уже под 35 процентов 
Годовых. Пусть деловые люди сами 
решают, что в таких условиях вы­
годнее привозить на родную зем­
лю. А если местная власть поддер­
жит на определенное время пред­
принимателей, импортирующих пе­
редовые технологии, снижением 
налогов, платы за электроэнергию 
и аренду производственных площа­
дей, то через 3-4 года, уверен В. 
Подгорных, положение, в частнос­
ти в переработке сельскохозяй­
ственной продукции в Томской об­
ласти, существенно изменится в 
лучшую сторону. Примеры нахо­
дятся рядом. По наблюдениям В. 
Подгорных, все деревни вокруг Ке­
мерова «буквально напичканы» за­
падными технологическими линия­
ми по переработке мяса птицы, то­
матов и других популярных вещей.

Дальнейшая работа Сибинтер­
банка позволит открыть филиалы в 
Кемерове, Новосибирске, Про­
копьевске, где уже полностью 
сформированы команды профес­
сиональных финансистов. В этих 
городах, как, впрочем, и в других, 
после выхода Указа президента 
России о нормализации платежно- 
расчетных отношений резко воз 
растает необходимость в банковс­
ких валютных услугах.

Сегодня Сибинтербанк в состо­
янии предоставить клиентам уни­
кальную возможность прямого 
доступа к финансовому рынку За­
пада, При условии профессиональ­
ной, высококвалифицированной 
работы, на которую настроен об­
новленный кадровый состав банка, 
он способен через некоторое вре­
мя с помощью рыночных механиз­
мов сосредоточить большой объ­
ем валютных средств сибирских 
предприятий. Это увеличивает шан­
сы сибиряков распоряжаться со­
бственными и, следовательно, не­
дорогими валютными ресурсами, 
направляя их на решение серьез­
ных экономических проблем си­
бирских территорий.

Константин ПОПОВ.

rl<
P.S. В настоящее время Ю. Г. 

опов - на очередном финансо­
вом поприще: является уполномо­
ченным представителем М ежреги­
онального центра содействия раз­
витию лизинговых отношений.

потерять деньги

ДЕРЖ ИТЕ КАРМАНЫ ШИРЕ
Сберегательный банк России по сравнению с коммерческими 

банками позволяет своим клиентам получать весьма скромный 
доход по вкладам и депозитам. Подобный вывод ни для кого не 
является неожиданностью. В том числе и для вкладчиков Сбер­
банка. По данным ЦБР, за 10 месяцев 1994 года доля Сбербанка 
в общей сумме частных вкладов снизилась с 70 до 58 процентов, 
хотя и после этого банк занимает лидирующее положение по при­
влечению вкладов частных лиц.

С одной стороны, государство гарантирует сохранность д е ­
нежных средств граждан, которы е они хранят в сберкассе, с д ру­
гой стороны, доходность по ним напоминает скорее птичкины сле­
зы. Например, 16 января с.г. Сбербанк принимал вклады под 70 
процентов годовых - это максимальная цифра, рассчитывать на 
которую  можно было лишь имея на счете сумму, превышающею
миллион. Коммерческие банки давали за деньги вкладчиков 1C 
более процентов.

Юридические лица могли разместить на Сбербанковском де­
позите деньги под 100 процентов годовых, в то время как ко м ­
мерческие банки предлагали от 120 и выше. Словом, банк, в свое 
время изрядно опорожнивший кошельки граждан, до сих пор не 
может переступить порог пресловутых 6 процентов в месяц. Как 
говорил известный персонаж: «Ну, друже, готовьте карманы».

Рис, В ячеслава  Ш И Л О В А .
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S  Бендеры

- Этак, пожалуй, вся Россия 
должна застрелиться: всякий 
или проигрался, или намерен 

проиграться. Да если бы этого 
не было, так как ж е  можно 
выиграть, ты посуди только 

сам.
НЯ. ГОГОЛЬ,

«Игроки».

Без тебя
М ожет ли молодой человек 

получить миллиард и успеть уйти с 
деньгами? Похоже, может. По 
крайней м,ерё томский опыт убеж­
дает в этом. .

Жила-была фирма АООТ «Рос­
сийская инновационно-финансовая 
корпорация «Бардо-Интраст» с 
офисом в гостинице «Сибирь», 
расчетным счетом в НГС-банке, 
официально зарегистрированным 
уставом и прочими необходимыми 
документами. С инновациями «Бар­
до» еще предстоит разобраться 
следствию, а вот откуда брались 
Ьинансы, ясно, как Божий день. 
Ьирма занималась привлечением 

денежных средств населения, по 
поводу чего с каждым займодав- 
цем заключался договор. Процен­
ты были солидными... Остается 
лишь гадать, был ли задуман фи­
нальный финт еще при создании или 
к нему подтолкнула история с 
«МММ» или что-то еще, но в сен­
тябре генеральный директор «Бар­
до» Василий Енин (1967 г.р .) убыл 
за деньгами в Москву и до сей 
поры не вернулся.

А без него «Бардо-Интраст» 
просуществовала лишь считанные 
дни, посыпавшись как карточный 
домик.

«Софит» почти 
не виден

Прецедент с «Бардо» усугубил­
ся еще и тем, что клиентов при­
влекали застрахованностью  их 
вкладов. Пункт 9 договора займа 
гласил: «Ответственность заемщи­
ка является застрахованной в стра­
ховой фирме «Софит». В случае 
невозврата заемны х средств 
займодавец вправе обратиться за 
выплатой в указанную страховую 
фирму».

Да, две вышеупомянутые фир­
мы связывали отношения страхов­
щика и страхователя. 22 марта сро­
ком на три месяца и на сумму в 25 
миллионов рублей «Бардо» застра­
ховала исполнение своих обяза­
тельств перед третьими лицами, 
вытекающих из договоров займа.
В июне договор был продлен еще 
на три месяца, до 22 сентября.

«За эти полгода - за весну и 
лето, что мы с ними работали, - 
рассказывает замдиректора фир­
мы «Софит» Е.В. Хохлов, - у них

Романовы

никаких прокопрв не было. Жалоб 
от населения на них не поступало, 
то есть они принимали и отдавали 
деньги -все нормально шло. В сен­
тябре мы запросили документы, 
они нам их не представили».

По д о го в о р у  страхования 
«страховщик имеет право контро­
ля финансового состояния страхо­
вателя». И именно отказ предос­
тавить документацию, а не непе- 
речисление очередного страхово­
го платежа, как уверили меня в 
«Софите», послужило причиной 
невозобновления договора. Тем 
паче в сентябре в «Бардо-Интраст» 
начались проблемы с выплатами.

Сентябрьский 
страховой ш турм

По свидетельству вкладчиков, 
выплаты «Бардо» прекратила 12 
сентября, объясняя это тем, что в

в договоре между страховщиком 
и страхователем все иначе. Во-пер­
вых, именно «Бардо» должна со­
общить «Софиту» о страховом слу­
чае в трехдневный срок «путем 
подачи заявления с приложением 
договора займа», по которому 
произошла неуплата. Во-вторых, 
деньги выплачиваются также «Бар­
до», и уж  она расплачивается с 
клиентом.

«До 22 сентября ни одного за­
явления от фирмы не поступило, - 
констатирует 8.Е. ХохлоБ. - Мы это 
расценивали как отказ фирмы 
«Бардо» признать свою неплате­
жеспособность».

По окончании срока договора 
и все еще в ожидании Енина с де­
нежным мешком сроки начала вы­
плат переносились, пока 26 сентяб­
ря делом не занялись компетент­
ные органы и офис «Бардо» не был 
опечатан.

ЭТЮД
В «БАРДОВЫХ» 
ТОНАХ,
или Как 
украсть  
миллиард
банке нет денег. Новые договоры 
займа тем не менее исправно под­
писывались. Примерно в это же 
время в фирме произошла смена 
руководства. По крайней мере 
договор о совместной деятельнос­
ти с фирмой «Софит» подписывал 
уже не Василий Енин, а новый ге­
неральный директор «Бардо» Олег 
Чернявский. Согласно этому дого­
вору, «Софит» обязался предоста­
вить помещение и персонал для 
расчетов корпорации с ее клиен­
тами. Правда, предварительно «ин­
новаторы и финансисты» должны 
были перечислить необходимые 
для этого суммы. Деньги так и не 
появились, зато появилось объяв­
ление, что выплаты будут произ­
водиться в «Софите».

Поэтому 19 сентября 30-40 
обманутых людей штурмовали 
страховую фирму. Некоторые счи­
тали себя вправе еще и потому, 
что не истек договор о страхова­
нии. Помните фразу из договора
о займе: «в случае невозврата...»: 

Здесь ситуация такова. Невоз­
можность «Бардо» вернуть заем­
ные средства клиенту именуется 
«страховым случаем», но наступ­
ление «случая» определяет не кли­
ент и деньги -страховщик выплачи­
вает не клиенту. Хотя многие 
займодавцы «купились» именно на 
это - «вправе обратиться за выпла­
той в указанную страховую фир­
му». Хорошие, добрые слова... Но

Реклама 
и тараканьи бега

Для того чтобы просто собрать 
заявления от обманутых вкладчи­
ков корпорации, которых обрати­
лось 1050 человек'(данные на 4 
января 1995 года), пришлось в го­
родских райотделах милиции со­
здать специальные отделения. По 
данным следствия, граждане заня­
ли без отдачи «Бардо-Интраст» 
1440290100 рублей. Причем уда­
лось обнаружить следы вложения 
лишь 20 процентов этих средств, в 
частности, фирма выступила одним 
из меценатов на знаменитых теле­
визионных тараканьих бегах.

Даже если бы «Софит» попы­
тался исполнить обязательства 
«Бардо», он не прыгнул бы выше 
25 миллионов страховой суммы. 
Гипотетический вопрос: а прыгнул 
бы «Софит», ЕСЛИ БЫ новый ге­
неральный в последние деньки до­
говора вдруг заявил о страховом 
случае, я даже не стал задавать. В 
жизни (и особенно в финансовой) 
нет сослагательного наклонения. 
Если бы да кабы, да во рту росли 
грибы...

Прыгнул... Можно ли 25 мил­
лионами погасить займ в 31 мил­
лион? По данным следствия, сум­
ма займов была самая разная - от

20 миллионов до 100 тысяч, в сред­
нем же где-то полтора миллиона 
Возраст пострадавших также са­
мый разный, но недаром же сле­
дователя, ведущего дело, в шу-тку 
прозвали директором дома преста­
релых. И каждый пенсионер - ж ер­
тва рекламы - негодует: «Кому же 
верить? Ведь реклама была... Я по 
радио слышал...»

Я поинтересовался у несколь­
ких оставшихся на бобах после игр- 
займов е «Бардо»: не пробовал ли 
кто-нибудь через суд прояснить 
ситуацию. И понял, что у некото­
рых осталась еще надежда на... 
Древние греки такой финал назы­
вали «бог из машины». Когда вме­
шается нечто сверхъестественное 
и раздаст всем сестрам по серь­
гам, исправив несправедливости и 
наказав виновных. Тем более в до­
говоре займа есть такой пункт, что 
заемщик при невыполнении либо 
ненадлежащем исполнении своих 
обязательств уплачивает неустой­
ку в размере одного процента от 
суммы задолженности за каждый 
просроченный день, если таковое 
произошло по его вине. И главное 
- «начисление пени заканчивается 
в день подачи заимодавцем иско­
вого заявления в судебные орга­
ны» .

Впрочем, это не касается «Со- 
фита», поэтому двое пострадавших 
попробовали уже потянуть и за эту 
ниточку. В конце октября Кировс­
кий раинарсуд не вынес никакого 
сешения, отложив рассмотрение 
до окончания следствия по делу 
«Бардо». В Советском суде все 
завершилось досудебным разбира­
тельством.

В.Е. Хохлов считает, что «Бар­
до» дважды поступила некрасиво: 
«в первую очередь - по отноше­
нию к клиентам и во вторую -по 
отношению к нашей фирме, пото­
му что мы за последнее время, на­
чиная с сентября, несем, я считаю, 
громадные моральные убытки, 
которые выражаются и материаль­
но -в утрате доверия определен­
ной части населения».

Отсузтствие 
результата - 
тож е  результат

«Определенная часть населе­
ния» сколотила даже инициативную 
группу. Ее представители побыва­
ли уже и в УВД, и в обладминис­
трации, и в «Софите»... Но пой­
мать Василия Васильевича они не в 
силах, а без него - единственного 
учредителя «Бардо-Интраст» - 
дело, увы, не двинется. Все осталь­
ные работники фирмы упорно «то­
пят» своего бывшего руководите­
ля и не ведают, куда «ушли» пол­
тора миллиарда.

Кстати, во все банки Томской 
области были направлены запросы 
о наличии вкладов на имя В.В. Ени­
на, его родственников, других ра­
ботников «Бардо», но пока поиск 
пропавших денег не дал никаких 
результатов.

Сергей МАКИЕНКО.

V o c n o fc i i

С К А Н Д А Л  С  А О  « А А А »
Полковник угро предлагает расстрелы на месте 
в качестве санкций за финансовые аферы

О наивности русского человека, 
продолж аю щ его , судя по всему, 
свято верить в существование бес­
платного сыра, м ожно складывать 
легенды. Когда «партнеры» сража­
лись с московской милицией на Вар- 
шавке за торжество идей «МММ», 
в Красноярске население по-пре­
жнему вкладывало свои кровные а 
финансово-промышленную компа­
нию «ААА».

И вот, выдав вкладчикам 2 мил­
лиарда целковых, а собрав намно­
го  больше, компания еще в декаб­
р е  приостановила свою деятель­
ность. Руководство компании «ААА» 
и корпорации с этим же названием

отпустило сотрудников в неоплачи­
ваемые отпуска до середины янва­
ря. И исчезло в неизвестном направ­
лении. Пока поиски президента ко р ­
порации Василия Русака и директо­
ра компании Николая Функа успе­
хом не увенчались. Возбуждено уго­
ловное дело, счета арестованы, но 
на них, естественно, ноль целых, 
ноль десятых. Имущество опечата­
но. Сотрудники «ААА» дают пока­
зания и ищут новую работу. •

Словом, очередной типичный 
скандал на финансовом рынке. А б­
солютно ясно, что сама экономичес­
кая и социальная обстановка про­
воцирует одних, отчаянных, деньги

с народа собирать, а других, довер­
чивых, с деньгами расставаться. Но 
в этой истории интересно другое. На 
фоне такой объективной реальнос­
ти, на фоне индифферентного отно­
шения законодательной и судебной 
властей к  «строительству пирамид» 
отстаивать интересы разорившихся 
вкладчиков отваж но вызывается 
милиция. Начальник уголовного р о ­
зыска Красноярского края полков­
ник Николай Самойлов в интервью 
красноярской «Сегодняшней газете» 
заявляет: «...возмездие должно быть 
суровым. К примеру, взять скандал 
с фирмой «ААА»... За такие махи­
нации, согласитесь, м ожно расстре-

P.S. Материал уж е  был подго­
товлен к  печати, когда из неофици­
альных источников нам стало извес­
тно, что неуловимого Василия Ва­
сильевича Енина все ж е  арестовали. 
Д енег при нем, естественно, не 
было...

ливать на месте».
Впечатляет, не правда ли! М о ­

жет, дело в том, что, кром е  пенси­
онеров, в «ААА» вкладывали день­
ги и сотрудники милиции! Как, впро­
чем, и прокуратуры, администрации 
города и края.

В местных средствах массовой 
информации после неловкой паузы 
уточнили, как трактовать интервью, 
опубликованное в «Сегодняшней га­
зете»: расстрелы на месте следует 
понимать как строгость в отноше­
нии нарушителей закона. Но слово 
не воробей, и, как бы то ни было, у 
новых русских рантье появляются 
грозные защитники, готовые с руж ь­
ем в руках доказывать, что бесплат­
ный сыр должен быть не только в 
мышеловке. Надо только расстре­
лять ко го  следует на месте, и все 
получится.

Пека у нас есть такие защитни­
ки, мы непобедимы. Это не сумас­
шедший дом, это один из законо­
мерных итогов мавродизации стра­
ны. Догоним и перегоним Египет по 
количеству «пирамид»!

К расноярск ,

"T s tfio аинии

.СНАЧАЛА - 
ЛОЖКУ С 
ДЕГТЕМ, ПОТОМ 
БОЧКУ С МЕДОМ,
или О том , как 
С бербанк 
не любит мелких 
клиентов

Хотим рассказать вам о безоб­
разиях, которые творятся в нашем 
отделении Сбербанка, которое рас­
положено на площади Ленина у нас 
в Северске. Эти безобразия нача­
лись тогда, когда в отделении обо ­
рудовали специальную кабинку для 
продажи и покупки валюты. Д о  это­
го  жители нашего города ездили за 
долларами в Томск. Это, конечно, 
неудобно, много времени занима- * 
ет, так что не всякий день выберешь­
ся. Поэтому, когда появилась такая 
кабинка в нашем отделении, мы об г 
радовались. Только не подумайте, 
чтег мы какие-нибудь коммерсанты. 
Работаем на СХК, получаем обыч­
ную зарплату. Просто нет у нас до ­
верия разным «ммм» и «хопрам», 
а хочется сохранить деньги от ин­
фляции, немножко подкопить, что­
бы потом купить вещь, на которую  
одной нашей зарплаты не хватает. 
Вот и покупаем изредка доллары.

Кабинка начинает работу с 10 
часов утра. Но хорошо, если пер­
вый из очереди человек обслужит- 
ся за полчаса. Обычно на это ухо ­
дит больше времени. Девушка-кас­
сир пока разложит свои книги, пока 
новый курс узнает и напишет, пока 
за деньгами сходит... И все это очень 
неторопливо. А очередь, с утра 
обычно человек пять-шесть, ждет. 
Потом кассир начинает обслуживать. 
Если с утра захочешь купить, то не­
пременно ж ди , пока кто-нибудь 
сдаст валюту. В самой кабинке к 
началу работы нет ничего. Вот и 
ждешь иногда по часу, а то и боль­
ше. Иной раз надоест людям, так 
прямо в очереди друг у друж ки  уз­
нают, кто  покупает, кто продает, 
почем и, не доходя до кабинки, сде­
лают все дела и расходятся. Мне 
самой так делать страшно, потому 
что это незаконно. Я всегда жду. Ну 
а которы м  некогда ждать, те так и 
поступают. И милиции не боятся.

В Томске же, по разговорам, в 
любой кабинке с утра уж е есть за­
пас долларов или марок. И ждать 
неизвестно сколько, когда кто-ни­
будь принесет продавать в банк ва­
люту, не приходится. Я так понимаю, 
что это и банку выгодно, чтобы как 
можно больше за день продать и как 
м ож но  больше купить. А нашему 
Сбербанку, похоже, все трын тра­
ва. Опять же мы люди небогатые, 
по 100 долларов покупаем редко. 
По 50, 20 долларов. Так вот, если в 
нашем отделении есть мелкие купю ­
ры, то, значит, тебе крупно повез­
ло. Размена в Сбербанке никогда 
нет. И сдают-то люди доллары в ос­
новном сотнями. Вот и опять ждешь.

Так что думали будет удобнее, 
чем ездить в Томск, а получилось 
наоборот.

Жители г. Северска.

Комментарий журналиста
Как человеку, которому приходи­

лось обменивать валюту в отделении 
Сбербанка N7/07, могу подтвердить 
правоту слов нашей читательницы. По- 
моему, этот пункт обмена валюты чуть 
ли не единственный в Северске, и та­
кая монополия плохо сказывается на 
организации дела. Добавлю только, 
что в самой кабинке нет машинки для 
счета денег. Поэтому, когда опериру­
ют крупными суммами в мелких ку­
пюрах, это происходит неимоверно до­
лго. Чтобы поставить печать на справ­
ку, кассир бежит в другой конец зала, 
и подобное происходит постоянно. 
Справедливое возмущение очереди 
обычно заканчивается скандалом. Что 
ж е  касается незаконных валютных 
операций между очередниками, то сам 
был свидетелем тому, и обвинять лю­
дей, которые часами парятся в духо­
те, не могу. В томских коммерческих 
банках, видимо, в силу прямой зави­
симости от клиента пункты обмена 
работают гораздо лучше. Есть, види­
мо, и еще одна причина такого напле­
вательского отношения Сбербанка к 
своим клиентам. Исторически сложи­
лось так, что Сбербанк имеет самую 
обширную и без хлопот доставшуюся 
сеть Своих отделений на периферии и 
самый большой стартовый капитал 
среди российских банков, да еще и 
защищаемый, государством-гарантом. 
Так что даже на тесном, банковском 
рынке Сбербанк сегодня вполне мо­
жет себе позволить швыряться мел­
кими клиентами. Хотя, говорят; «если 
долго глядеть в стакан, видно море».

Андрей ОСТРОВ.
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В какой день ка ко го  года «частники» 
стали брать меньш е таксистов 
неизвестно. Но это случилось. 
Ж елающ ие доехать деш ево и сердито 
это заметили первыми и сообщили 
остальным потенциальным пассаж ирам . 
И монополия «шашечек» 
на голосую щ его  гражданина ушла 
в прош лое. Что в принципе - 
зако но м ер но .

ТАКСИ ГОЛОСУЕТ.
Клиент - на обочину!

ем привлекало советское 
государственное такси всег­
да и в первые годы «пере­

стройки» в частности?
Садясь в машину, пассажир 

четко знал, что за рулем техничес­
ки исправного, чистого и достаточ­
но мощ ного автомобиля сидит 
трезвый водитель-профессионал, 
который берет с пассажира плату 
по расценкам, установленным го­
сударством.

Все машины были снабжены 
рацией, что обеспечивало быстрый 
подъезд к тому месту, где требо­
валось такси.

Я уже не говорю о скорости и 
комф орте.

Но самое главное привлека­
тельное свойство государственно­
го такси - другого не было. Все или 
почти все вышеперечисленные пре­
имущества сегодня либо исчезли 
совсем, либо изрядно поблекли.

Былой монополизм на услуги 
такси и породил все те проблемы, 
в которых купается таксопарк се­
годня.

Узким местом застойного пе­
риода всегда были те ситуации в 
экономике, где наличные деньги 

переходили из рук клиента в руки 
производителя услуг. Наблюдать за 
тем, что происходит в салоне каж ­
дого такси, государство было не в 
состоянии. А в условиях монопо­
лии таксисты по договоренности с 
клиентом брали сверх счетчика: 
последнему некуда было девать­
ся. Поэтому таксопарк всегда был 
кормушкой. Для водителя, для ре­
монтников, для начальников всех 
уровней. Заработал на маршруте 
«сверх» - отдай часть в ремонтную 
зону, на мойку, на склад запчас­
тей... Это было нормой жизни. И 
осталось нормой жизни, когда 
монополии пришел конец.

Если посчитать, сколько чело­
век кормит один водитель в томс­
ком таксопарке, то получится: один 
таксист привозит зарплату практи­
чески еще одной штатной едини­
це. (Из 700 работающих в таксо­
парке 418 - водители). А нужен ли 
нахлебник водителю?

Как заверяют сами таксисты, по

понятным причинам не называем их 
имен, запчасти, резину, бензин они 
покупают на свои кровные. На 
складе можно бесплатно отыскать 
разве какой-нибудь болтик с гай­
кой. Не более. Хотя запчасти в 
каком-то ассортименте закупают­
ся таксопарком централизованно. 
Ремонт производят автослесари, но 
после снижения заработков наибо­
лее опытные из них разбежались, 
а молодежь на пустячный ремонт 
затрачивает недели, а значит, во­
дитель в это время ничего не за­
рабатывает.

Итак, определим первый пункт 
накладных расходов таксиста, ко­
торые эхом отзываются на пасса­
жире как неофициальные расходы 
на поддержание вспомогательных 
служб таксопарка.

Пункт второй - официальные 
расходы. 50 тысяч рублей должен 
сдать таксист вместе с путевкой по 
окончании смены. При этом 60 из 
каждых 100 километров он должен 
проехать с пассажиром. Выполним 
пи такой план? Конечно, и даже «на 
чаек» может остаться, но при ус­
ловии прежней монополии или ма­
лой толики везения. Если попал в 
спальный район типа Каштака пос­
ле утреннего разъезда населения 
на работу -можешь поспать в ма­
шине. Из 13-15 машин, что соби­
раются в аэропорту к московско­

му рейсу, уходят с пассажирами 
2-3. Рейс в аэропорт выгоден толь­
ко если клиент оплатит дорогу туда 
и обратно - это примерно 50 тысяч 
рублей. Постпраздничный период, 
когда народ поиздержался, для 
таксистов - мертвый сезон. У мно­
гих водителей сегодня на руках по 
две путевки: п$ка не сдашь план, 
путевку обратно не принимают. То 
есть сегодня воДитепь работает за 
вчера.

Пункт третий. Средняя зарпла­
та таксиста сегодня - 209 тысяч 
рублей. Естественно, это мало. 
Чтобы обеспечить некоторую при­
бавку к зарплате, таксист вынуж­
ден брать дороже, чем частник. В 
среднем в полтора-два раза.

Пункт четвертый. Чисто субъ­
ективный. Ничто человеческое не 
чуждо таксисту, а значит, среди них 
встречаются рвачи и лентяи. Погу- 
жевавшись с коллегами полсмены, 
можно дождаться-таки выгодного 
клиента, который захочет «пока­
таться по делам». Расценки в этом 
случае почасовые -50 тысяч за 60 
минут. «Ходка» в Новосибирск - 
рискованное, но прибыльное дело. 
400-500 тысяч рублей минус доро­
жные поборы официальных лиц, 
которые могут на этой дороге 
встретиться. Есть также вариант, 
что про дальний маршрут узнает 
родная служба эксплуатации и по

головке не покладит. Мечта каж­
дого таксиста, работающего во 
вторую смену, поймать пьяницу, 
жаждущего попасть в отдаленный 
район. Пьяный человек сговорчив, 
к тому же при подсчете денег всег­
да может ошибиться. Вот на таких 
редких удачах и зиждется сегодня 
материальное благосостояние так­
систа. В годы водочного дефицита 
можно было подработать на водке. 
Сегодня все, что лежит помимо 
сферы автоуслуг, для таксиста за­
крыто. Если в столице таксисты еще 
могут полевачить на пару с про­
ституткой, то в провинциальном 
Томске, в силу неразвитости древ­
нейшей, и этот вариант исключен. 
Хотя известен случай получасово­
го коитуса в такси, пока водитель 
гулял, положив в карман 50 тысяч. 
Но это, как говорится, исключение, 
подтверждающее правило.

Рвачей и лентяев среди таксис­
тов сильно прибавилось. В силу те­
кучки кадров. Мало кто задержи­
вается на такой низкооплачивае­
мой, зависящей от случая работе. 
Поработают месяц, подразобьют 
машину - и увольняются. Водители 
такси в целом сильно помолодели. 
Старые опытные кадры работают 
в силу близости к пенсии. Но, как 
мне кажется, руководство таксо­
парка не особо удручено текучкой. 
Почему, объясню чуть позже.

Помощи таксопарку, или как 
теперь он называется АООТ 
«Сибавто», ждать неоткуда. Как за­
явил в разговоре со мной дирек­
тор Виктор Деменчук: «Мэрия нам 
не поможет. Мы же не автобус­
ный парк. Если на маршрут не вы­
йдут такси - этого же никто не за­
метит, а если автобусы не выйдут!.. 
Так что крутимся -только бы вы­
жить. За 9 месяцев прошлого года 
«привезли» 2 миллиарда рублей, 
но нам-то остались крохи...» И ка­
кой-то обреченностью повеяло от 
слов Виктрра Григорьевича, 20 лет 
отработавшего в таксопарке. А об­
реченность - суть бездействие, 
нежелание менять и меняться са­
мому.

Что, собственно говоря, дела­
ет администрация для выживания? 
Сдала в аренду два цеха. В теплом 
гараже отдала место под стоянку 
40 машинам. Купила в 1994 году 
12 новых такси и скопила денег на 
«рафики», которые будут исполь­
зоваться в качестве маршрутных 
такси. В коллективе прошло акци­
онирование. Таксисты сдали день­
ги, но акций, дивидендов, чего бы 
то ни было - не дождались. Вооб­
ще, акционирование выглядело 
несколько шаржированно, если су­
дить по последнему аукциону. В 
результате жестокой борьбы меж­
ду представителями таксопарка и 
...таксопарка все продаваемые 
акции стали принадлежать адми­
нистрации. Явное нежелание руко­
водства допустить на кухню авто­
предприятия «чужаков» свидетель­
ствует об одном стремлении адми­
нистрации: любой ценой сохранить 
под своим контролем огромную, 
неповоротливую, саму себя изжи­
вающую систему - таксопарк. Пус­
кай кормушка обеднела, но она ос­

тается кормушкой.
Текучка кадррв потому и вы­

годна руководству, что не дает 
коллективу стабилизироваться, на­
брать силу, выработать единое 
мнение о том, как перестроить 
работу таксопарка. А вдруг собе­
рутся водители-акционеры и захо­
тят выйти из общества со своей 
долей имущества? Да, не приведи 
Господи, заживут хорошо? За ними 
другие потянутся. А кто и посред­
ством чего будет обеспечивать 
благосостояние оставшихся?

Еще два года назад таксопарк 
переживал затяжные конфликты 
между водителями и администра­
цией, которые закончились побе­
дой последней. Побежденные в 
массе своей ушли. И, надо сказать, 
не остались без работы - профес­
сионалы-водители всегда нужны. 
Теперь в таксопарке тишь да гладь, 
недовольные, если и собираются, 
так только за стаканом на мойке. 
Дальше подогретых водкой разго­
воров недовольство не идет. Нет 
коллектива, нет силы побороть 
инерцию администрации.

Заметим, что во всем мире не 
существует специализированных 
таксопарков в наших масштабах. 
Чтобы более двухсот машин, что­
бы своя ремонтная база, огромные 
гаражи, которые надо отапливать, 
платить за электроэнергию, чтобы 
целый штат экономистов, бухгал­
теров, контролеров. Система час­
тных такси, небольших кооператив- 
чиков, объединений - с очень ни­
зкими вследствие этого эксплуата­
ционными расходами - прекрасно 
себя зарекомендовала. Существу­
ют небольшие таксопарки, где в 
штате один администратор и пара 
десятков машин. Любой желающий 
подработать с водительскими пра­
вами вправе прийти и, заплатив 
символическую плату за аренду 
таксомотора, весь день оказывать 
населению автоуслуги. Цены на 
западное такси настолько низки, 
что сравнимы с отечественными 
ценами на проезд в пригородном 
автобусе. Поэтому такси там - нор­
ма жизни, а у нас - роскошь.

Напоследок один прогноз: если 
таксопарк не перестроит себя сам, 
он погибнет в своем сегодняшнем 
обличьи. Слишком велика конку-, 
ренция. Активно наступают на ры­
нок автоуслуг частные маршрутные 
такси, где цена проезда намного 
меньше. Напряженные маршруты, 
транспортные схемы в большинст­
ве случаев уже разработаны «час­
тниками», и даже если новые «мар­
шрутки» таксопарка выйдут на ли­
нию - большого эффекта они не 
дадут. Перманентное повышение 
цен на энергоносители и бензин в 
частности, ожидающееся в этом 
году, может привести к очередной 
планируемой катастрофе таксо­
парка. «Частник», как существо 
более пластичное, выживет, а вот 
«Сибавто» - неизвестно.

Д.ЛАПШИН.
Ф о т о

Владимира ВЕЙЛЕРТА.

олжение темы'Кто- Яс успел - шшхшпшшяшпил

КТО НАГНЕТСЯ ЗА БОГАТСТВОМ!
«Круглый стол» по вопросам читателей
В пр о ш л о м  вы пуске  «П редприятия» мы  рассказали о т о м , 
что Т уганское  ц и ркон -и льм ени товое  м е с то р о ж д е н и е , 
р а сп о л о ж е н н о е  в 30 ки ло м етра х  от Т ом ска , спустя 60 с 
лиш ним  лет после свое го  откры тия специальны м 
постановлением  правительства вклю чено в Ф е д е р а л ьн ую  
п р о гр а м м у  развития м еталлургии  в России. Для освоения 
м е сто р о ж д е н и я  в нашей области создано  а кци оне рное  
об щ ество  о т кр ы то го  типа «Туганский го р н о - 
обогатительны й ком б инат»  (А О О Т  «Туган-ГО К»).

Десятки звонков (в том числе и из-за пре­
делов области!, поступивших в редакцию пос­
ле публикации, вопросы, заданные нашими 
читателями в связи с новой для томичей дея­
тельностью, составили основу нашей беседы  
с президентом АО иТуган-ГОК» АЛ.ФРЕНОВ- 
СКИМ и исполнительным директором акци­
онерного общества НЛЯНЬ1РЕМ.

- Спектр читательского любопытствавесьма 
широкоротому придется идтиот типичности во­
просов. Очень многих, например,.интересу ет;_пА

кто. входит в состав учредителей АО!»
АФреновский: - В этом случае надо бы 

несколько слов предыстории. В свое время 
был объявлен конкурс на лучший проект ос­
воения Туганского месторождения. В резуль­
тате соперничество повели «Туган-ГОК» и Том­
ская циркон-ильменитовая корпорация. В ито­
ге конкурсантам было рекомендовано объ­
единить свои усилия. Что и было сделано. Так 
учредители ТомЦИКа вошли в состав учреди­
телей «Туган-ГОКа».

Сегодня это: головное предприятие гео­

логов области «Томскнефтегазгеология» - 
владелец лицензии на право разработки и 
освоения Туганского месторождения, ком и­
тет по управлению муниципальным имущест­
вом Томского района - на территории кото ­
рого  будет строиться комбинат, акционерные 
общества «Конвенция», «Туган-минерал», 
Томский научный центр РАН - это все научное 
обеспечение будущей технологии глубокой 
переработки получаемых концентратов. К р о ­
ме того, в состав учредителей входят Сибир­
ская финансово-промышленная компания и 
АО «Томскэнерго».

- Вопрос, в связк е зтим.возникающий сам 
собой. За исключением, может быть, последних 
двух - учредителей богатенькими не назовешь. 
А затраты, как и в любом новом деле, потребу! 
ются, видимо, немалые. Какова программа фи­
нансирования работ и окупаемость затрат!. .Этот 
вопрос.также едва лине.вжажломзвонхе, пос­
тупившем в редакцию.

НЛнырь: - Читатель, похоже, у вас дей­
ствительно предприимчивый, смотрит в ко ­
рень. По оценкам м осковского проектного 
института «Гиредмет» (а именно он специали­
зирован у нас в стране на редкие металлы), 
обустройство Ю жно-Александровского учас­
тка (первая очередь освоения месторожде­
ния! планировалось следующим образом:

1994 год - 10-30 млрд, рублей

1995 год - 120 млрд, рублей
1996 год - 180 млрд, рублей
1997 год - 40 млрд, рублей.
Это в ценах на 1 июня прошлого года.
- Вы сказали «планировалось».
- Совершенно верно. Поскольку ГОК вклю­

чен в Федеральную программу, то и финан­
сирование предполагалось преимущественно 
за счет льготного государственного инвести­
ционного кредита. Сроком на 10 лет под 10 
процентов годовых. И кредитная линия была 
открыта. Однако от обещанной в прошлом 
году суммы мы получили лишь 15 процентов.

Это, естественно, затормозило наши ра­
боты. Ведь к  1 января мы должны были (и 
могли при своевременном финансировании) 
получить рабочий проект опытно-промышлен­
ной обогатительной установки.

Сегодняшняя экономическая ситуация в 
России |а здесь нельзя сбрасывать со счетов 
и Чечню) ориентирует нас на изыскание дру­
гих источников финансирования. Хотя креди­
ты по-прежнему и обещают.

Уж е в январю на собрании учредителей 
акционерного общества мы собираемся при­
нять решение об увеличении уставного фон­
да АО до 100 млрд, рублей. Активно ведем 
поиск инвесторов со стороны. Опять же в ян­
варе к  нам приезжают для переговоров пред­
ставители из Австрии, Проявляют интерес гер­
манские, американские фирмы.

„Опять, все надежды на го,..что «Запад нам 
поможепй А  вот наши читатели, з  частности тог 
мич Б.АЛобанов, спрашивают; ±<А можно.ли при-

(П родолж ение на с.тр.7)
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Роберт МАЙЕР:

«Я НЕ СЧИТАЮ СЕБЯ
ОБДЕЛЕННЫМ»

«Нас обучали бегать в мешках, а когда надобность в них 
отпала, оказалось, что без них мы бегать не умеем».

Из фельетона В. БАХНОВА.

«Иных у ж  нет, а те далече...»  Люди, 
стоящие у истоков кооперации и 
ком м ерции , сегодня либо сошли со 
сцены, либо заняты совсем  другим и 
делами или даж е вернулись к преж ней 
«гражданской» работе.

Роберта Майера, замести­
теля председателя правле­
ния «Сиёинтербанка», до 

сих лор сохранилась ностальгия по 
некогда любимому занятию -хи­
мии. А когда-то он начинал среди 
прочих - с нуля. Хотя сам Майер и 
называет себя бизнесменом «вто­
рого эшелона», тем не менее про­
йденная им дорога во многом схо­
жа с тропами, протаренными боль­
шинством наших коммерсантов.

- Я прошел довольно стандар­
тный путь,- считает Майер, - от 
научного сотрудника университета 
до работника банка. Причем я не 
был сотрудником гуманитарного 
факультета, как это принято - 
юристом или экономистом,- нет. 
Я - химик. В 1988 году, когда коо­
перативное движение набирало 
силу, начали появляться коопера­
тивные объединения. Перед этим 
я с друзьями успел организовать 
несколько «кооперативчиков». По­

нятно, что это была просто эйфо­
рия. Всем хотелось внедрить свои 
научные разработки, у нас их тоже 
было полно - начали выпускать по­
лиэтиленовую пленку совместно с 
химзаводом. Что-то зарабатывали, 
конечно. Почувствовали некоторое 
повышение благосостояния. А по­
том меня пригласили в кооператив­
ное объ единение «Т ом скин - 
формсервис» консультантом по хи­
мической проблематике. В каких- 
то случаях я консультировал, в ка­
ких-то - нет. Денег, правда, не 
брал. Мне хотели установить ок­
лад в 300 рублей. Это примерно 
равнялось моему заработку в уни­
верситете. По тем временам - 
фантастика. Я отказался, потому 
что никаких особых результатов не 
было. Потом внутренние пробле­
мы в «Томскинформсервисе» при­
вели к тому, что мне предложили 
должность директора объедине­

ния. Я расценил это как промежу­
точный вариант - не думал уходить 
из науки, мне нравилось занимать­
ся хймией. Но оказалось, что ком­
мерция - депо не менее интерес­
ное, «засасывает». Конечно, было 
сложно: я преподавал в филиале 
Новосибирского сельскохозяй­
ственного института, работал в ТГУ, 
«Томскинформсервисе» и где-то 
еще... Постепенно я стал все мень­
ше и меньше появляться в универ­
ситете.

- Все-таки.химия имеет мало 
общего с бизнесом. Необходимо 
привыкнуть к  новой среде, адапти­
роваться, и наверняка этот процесс 
не был безболезненным?

-Действительно. Если, скажем, 
до 1992 года можно было, являясь 
круглым дураком, работать в ком­
мерции, то потом все встало на 
места. Появились балансы, кото­
рые нужно было вести, а как это 
делать - никто не знал. В резуль­
тате стали возникать проблемы с 
налоговой инспекцией. Инспектора 
приходили в любой кооператив, 
проводили порой довольно повер­
хностный анализ и после этого мог­
ли выкачивать из предприятия со­
вершенно безумные деньги. Отсю­
да дервые столкновения с налого­
выми службами, с правоохрани­
тельными органами - в те времена 
они относились к этому сектору, 
как к откровенно жульническому. 
Это и первые столкновения с Гос­
банком, который запрещал выда­
вать нам наличные.

Когда в 1992 году я стал дирек­
тором объединения «Элин»,точно 
так же пришла налоговая инспек­
ция и наложила штраф на 5 милли­
онов рублей, Совершенно безос­
новательно. Мы стали бороться, 
снизили его сначала до 1,5 милли­
она, потом до 800 тысяч, потом до 
400... Это были, конечно, в значи­

тельной степени придирки, но дело 
даже не в этом. Сама проблема 
гораздо шире - проблема интер­
претации налогового законода­
тельства. Инспекция интерпретиру­
ет его в свою пользу. Но ведь не­
обходимо, чтобы законодательст­
во толковалось однообразно. А у 
нас любая ошибка оборачивалась 
своей интерпретацией. Сколько 
было сыра-бора, скажем, по по­
воду налогообложения с убытков! 
Если убыток 80 миллионов, а заяв­
лено 40, то, значит, 40 - утаил, да 
еще и 100 процентов штрафа на 
эту же сумму.

- Что представляло собой объ­
единение «Элин»?

- «Элин» был задуман как ком­
мерческая фирма, но в определен­
ный момент мы решили «отпочко- 
вать» от себя производственное 
предприятие. Так в Белом Яре 
было создано малое лесозаготови­
тельное предприятие «Родина». 
Мы вложили в него все заработан­
ные за 1991 год деньги - 700 тысяч 
рублей, 450 тысяч из которых за­
работал лично я. Купили тракторы, 
лесовозы, бензопилы, люди нача­
ли валить лес. Но в 1992 году вы­
яснилось, что «Элину» не хватает 
средств, чтобы амортизировать 
производство. Оставалось только 
подарить все это людям, которые 
работали в «Родине». Со време­
нем она преобразовалась в самос­
тоятельное предприятие. Был еще 
неплохой коммерческий филиал в 
Красноярске-26. Сейчас это круп­
ная фирма. «Элин» участвовал в со­
здании страховой компании «То- 
местра», Сибирского народного 
банка, имел пай в банке «Фонд».

- Какова судьба этого предпри­
ятия?

- Когда мы открыли «Элин», то 
обратили внимание на то, что ро­
зничной торговле необходимы кас­
совые аппараты. Съездили в Араб­
ские Эмираты, посмотрели образ­
цы - никому неизвестные фирмы. 
В итоге вышли на представителей 
Cassio. Проработали все контрак­
ты, но неожиданно возникли про­
блемы с поставщиками, со срока­
ми поставок. Считалось, что запад­
ные бизнесмены все выполняют 
неуклонно, но... После срыва сро­
ков последовали штрафные санк­
ции, мы в свою очередь подстави­
ли своих партнеров. И тут же вы­
шел перечень разрешенных к эк-

| сплуатации аппаратов, в котором 
! значилась только «ОКА». Так мы и 

не выбрались из долгов.
Может быть, самой основной 

ошибкой «Элина» было то, что мы 
продолжали честно, исправно пла­
тить налоги. Это привело к тому, 
что «Элин» разорился. Еще во вре­
мя учебы в школе международно­
го бизнеса при МГИМО мне стало 
ясно - нигде такой безумной нало­
говой системы нет. Мне она напо­
минает состязания по прыжкам в 
воду, в которых судьи произволь­
но меняют порядок выступлений, 
правила, а также решают, наливать 
в бассейн воду или нет.

- П о каким, причинам вы оста­
вили коммерцию и занялись, бан­
ковским делом?

- Из коммерции я ушел, пото­
му что надоело. И на мое реше- ' 
ние вряд ли что-нибудь повлияло 
бы. Понимаете, я устал от разго­
воров с людьми, которые пытают­
ся тебя обмануть: говорят явные 
глупости, хотят получить предоп­
лату и ничего тебе не дать. Таких 
людей сразу видно. Поэтому в де­
кабре 1993 года я ушел работать
в «Сибинтербанк». Сначала воз­
главлял отдел маркетинга и пер­
спективного развития. Потом ва­
лютный отдел. Мне интересно. Я 
не хочу сказать, что всю жизнь 
проработаю в банке. Может, ког­
да-нибудь в риэлтеры пойду.

- До работы в «Сибинтербан- 
ке» вы сталкивались с банковским 
бизнесом?

- Только как клиент. Конечно, 
читал книги, слушал лекции в МГИ­
МО. По сути банки у нас в боль­
шей степени были кредитными ма­
газинами. Но ведь функции банка

заключаются совсем не в торгов­
ле финансовыми ресурсами. Сис­
тема Сбербанка, например, так и 
осталась большой сберкассой.

- Чтобы, как банковский работ­
ник, думав те о коммерции и ком ­
мерсантах?

- Откровенно говоря, мне жаль 
коммерсантов. Отработать сегод­
няшние процентные ставки - без­
умно сложно. Эта умышленно рас­
крученная инфляция, также искус­
ственно сжатая путем недофинан­
сирования... Плакать надо было, 
когда инфляция равнялась 5 про­
центам. На снижении ставок рефи­
нансирования погибли мелкие и 
средние банки, оставшиеся попа­
ли в очень тяжелое положение. 
Конечно,пострадали и их клиенты.

г ...Суще е твуе г мнение, что в 
коммерции невозможно работать 
честно, Надо кого-то обманывать...

- Это не так. Честные люди 
просто перестали платить налоги. 
Они не воровали. В рамках опре­
деленной экономической ситуации 
они зарабатывали деньги. Сейчас, 
например, хорошо живут «челно­
ки», которые привозят товар из 
Эмиратов, Сингапура, Турции, Гре­
ции... Они платят 2-4 процента от 
стоимости товара в виде взяток. 
Таможенная пошлина, естественно, 
«задирает» стоимость, но в итоге 
получается очень хороший уровень 
рентабельности. Бытует мнение, 
что хорошо живут банкиры. Но, 
скажем, у нас люди получают 250 
тысяч.

Говорят, что Гайдар ограбил 
низкообеспеченные слои населе­
ния, поставив их на грань голодно­
го существования и, мне кажется, 
передергивают карты. Гайдар, на­
оборот, разорил высокообеспечен­
ные слои. Те, кто успели тогда про­
шмыгнуть в элиту, связанную с пос­
тавками нефти за рубеж, бирже­
выми операциями, либо те, кто 
потихоньку занимался какими-то 
криминальными делами, - они со­
стоялись как богатые люди.

- Сегодня вы не чувствуете себя 
обиженным судьбой по сравнению 
с теми, кто. остался в коммерции?

- Я пришел в бизнес уже во вто­
ром эшелоне, но совсем не чувст­
вую себя обделенным. А из тех, 
кто начинал, остались единицы. 
Некоторые сидят, некоторые ока­
зались в финансовых учреждени­
ях, многие просто ушли с рынка. 
Словом, из первопроходцев сегод­
ня в коммерции никого нет. Надо 
сказать, что молодые работают 
гораздо эффективнее. Прежде 
чем заняться бизнесом, они уже 
что-то знали о рынке. Научились 
укрывать доходы. Я не говорю, что 
это плохо. В конце концов это мож­
но даже назвать налоговым плани­
рованием: при нашей системе про­
считывать все так, чтобы не пла­
тить налогов.

Беседовал 
Владислав МИХАИЛОВ. 

Ф о т о  Евгения ЛИСИЦЫНА.

(П родол ж ение . Начало на стр .6 )
рбресш_акцчиз<1угансГОКа>>!В.И.Лосев,руновог 
дигель многопрофильного ИЧП, готов выполнить 
любые, подрядные, работы со скидкой 20 про 
центов, а всюполученную прибыль вновь вло­
жить в_освоение месторождения. Н.ИГусев хо­
тел бьъвойти.. долей в качестве строительства 
отдельного цеха за свой счет..И таких вопросов- 
предложений немало. Почему женадеждытоль-. 
ко на. иностранцев! Разве мало л а м  примеров 
«МММ», «РДС» ни м  подобных, когда снаселе­
ния собираются триллионы рублей?

- Если есть желание, средства, пожалуйс­
та - вступайте в учредители АО «Туган-ГОК». 
Активами могут выступать как материальные 
•средства, так и не материальные. А вот что 
касается мелких инвесторов [через покупку 
акций «Тугак-ГОКа») - то здесь вопрос не та­
ко й  простой, как может показаться. Одно дело 
- мобильное компактное руководство АО, и 
совсем другое -работать с тысячами акцио­
неров, которых и собрать-то морока.

Впрочем, мы не отказываемся и от этого 
варианта. С Республиканским социальным 
коммерческим банком заключен договор, по 
котором у он является нашим финансовым 
агентом. В том числе и осуществляет по на­
шему поручению эмиссию, выпуск и распрос­
транение акций «Туган-ГОКа». И тогда мы 
будем строить на вырученные от акций день­
ги.

И  все таки вы ничего не сказалн-об окупа- 
емостизатрат.

- Экономические расчеты показывают, что 
если ограничиться выпуском и реализацией

товарной продукции ГОКа (первый этап), то 
полная окупаемость составит 6 лет. При од­
новременном финансировании строительства 
ГОКа и гидрометаллургического производст­
ва (извлечение из минералов редкоземельных 
элементов) затраты окупятся значительно 
быстрее - в течение 2,5-3 лет.

..Что за продукцию собирается выпускать 
«ТутанДОКЫВ.каких объемах! Гдеона находит 
применение! Насколько пользуется спросом! 
Какова ее расчетная стоимость! Эти вопросы.в 
каждом втором звонке, поступившем в редак­
цию. И не мудрено: прежде чем вкладывать куда 
то деньги, предприниматель хочет, знать: а на 
сколько это надежно!

Афреновсний: - Уникальной особенностью 
циркон-ильменитовых песков является высо­
кое содержание в них скандия, тантала, гаф ­
ния, редких земель, в том числе лантана, це­
рия, самария, неодима, иттербия, лютеция и 
других металлов. Это Позволяет рассматри­
вать месторождение ка к редкометалльно- 
редкоземельное и в соответствии с этим вы­
бирать технологию разработки.

АО «Туган-ГОК» планирует вести разра­
ботку месторождения в два этапа. Первый - 
строительство ГОКа и эксплуатация место­
рождения карьерным способом с обогаще­
нием исходного сырья до товарных рудных 
ко н ц е н тр а то в . М о щ н о с ть  ИГОКа -0 ,83  
млн.куб.м, или 1400 тыс. тонн добычи руд ­
ных песков в год. Товарная продукция - квар­
цевый и строительный пески, каолинит, руд­
ные концентраты (ильменитовый, цирконовый, 
рутип-лейкоксеновый).

При реализации этой классической схемы 
из 1 тонны рудного песка будет произведено:

Товарная Кол-во Стоимость Стоимость
продукция (т ) 1 т продукта товарной

(дол. СШ А) продукции
(дол.СШ Д)

1 .Лески
различных
сортов 0,7 15 10,5

2.Каолинит 0,26 100 26

3.Ильменитовый 
концентрат 0,024 70 1,7

4. Ц ирконовый 
концентрат 0,012 300 3,6

5.Рутмл-
лейкоксеновый
концентрат 0,004 600 2,4

ИТОГО: 44,2 дол.СШ Д.

: Иными словами, из тонны песка по сегод­
няшнему курсу получаем порядка .200. тысяч 
рублей. А в г од - почти 250 миллиардов,

- Кром е того, будут использованы поро­
ды-вскрыши, представленные, главным обра­
зом, тугоплавкими и легкоплавкими глинами 
и суглинками с хорош ими ф ормовочными 
свойствами, пригодными для производства 
строительного кирпича с повышенными фи­
зико-механическими свойствами.

Таким образом все минерально-сырьевые 
компоненты Туганского месторождения м о­
гут быть вовлечены в производство в различ­
ных отраслях промышленности.

На втором этапе освоения месторожде­
ния будет использована технология, базиру­
ющаяся на опыте технологических переделов,

используемых предприятиями М инатомпро- 
ма (патент N 5019965). При реализации этого 
подхода из 1 тонны рудного концентрата б у ­
дет производиться различной продукции (иль­
менит, технический диоксид циркония, ульт- 
радисперсный порош ок двуокиси кремния, 
называемый еще аэросилом или белой сажей, 
оксиды титана, железа, скандия, тантала, не­
одима, самария, лютеция, иттербия, сульфат 
аммония) - всего на 8043 доллара США. А в 
перерасчете на переработку 1 тонны рудно­
го песка стоимость товарной продукции со­
ставит 358,2 доллара. Множьте, считайте, я 
даю лишь исходные данные, отвечая на за­
данные читателями вопросы.

- Цифры какие-то астрономические получас 
ю!ся. Если же к  этому еще добавить ияткрыва- 
ющиеся возможности для запуска новых вько- 
котехнологических производлв по выпуску кон- 
куреитоспособноН-И пользующейся на рынке псь 
вышенным спросом продукции,о.чем мы  писа­
ли в . предыдущей публикации!..

- А мы и предлагаем предпринимателям, 
бизнесменам включиться в по-настоящ ему 
большое и перспективное дело. И выгодно. И 
надежно.

- Позвольте ж е . пожелать успеха новому 
предприятиюI

Владимир ИВАНОВ.
По многочисленным просьбам заинтере­

совавшихся читателей сообщаем телефоны 
исполнительного директора АО «Туган-ГОК» 
(Николай Иванович Кнырь): 22-41-07, 22-57-72 
(факсI; и президента акционерного общества 
«Туган-ГОК» (Александр Николаевич Френов- 
ский): 22-57-45, 22-60-46.
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МОЖНО
жить
И С ТАКИМИ 
НАЛОГАМИ, 
ЕСЛИ...

Многие организации страдают

П окаж и те  м не  человека , ко тор ы й  бы ни р а зу  
в ж и зн и  не заним ал д еньги . То 
перехваты ваем  у сосед ки  до получки  
по лтинник-другой . То, забы в д о м а  ко ш е л е к, 
сш ибаем  на б у л ку  хлеба у ко л л ег. То 
попавш ая под  хвост в о зж а  заставляет занять и 
во что бы то ни стало купить  приглянувш ую ся 
вещ ь. Да м ало ли в ж и зн и  ситуаций, ко гда  
д а ж е  личности с гип ертроф и рова нны м  
чувством  горд ости  б е р у т  в д о л г !..

от непосильного бремени налогов. 
«Удушающая, убивающая»,- так ве­
личают российскую налоговую сис­
тему бухгалтеры. А ведь штрафы за 
сокрытие сумм  от налогообложе­
ния намного превышают сами нало­
ги.

Допустим, предприятие не на­
числило налог на добавленную сто­
имость. С него взыскивается’сумма 
налога, штраф в этой же сумме плюс 
пеня 0,7 Процента за каждый день 
просрочки. Например, если налог 
составил 3 миллиона, то только по­
лугодовая пеня равна 3 миллионам 
832 тысячам 500 рублям.

Казалось бы, все правильно 
наказание соответствует преступле- | 
нйю. Но далеко не все организации 
специально уменьшают налогообла­
гаемую базу. Некоторые неправиль­
но исчисляют налоги случайно или 
по незнанию. Очень сложно делать 
повседневную бухгалтерскую рабо­
ту и одновременно следить за бес­
конечно меняющимся законодатель­
ством. Например, самый трудный 
для наших экономистов налог на 
добавленную стоимость был введен 
в 1992 году. Д о  сегодняшнего вре­
мени по НДС вышло 137 норматив­
ных документов. 16 из них уж е не 
действуют. Сам президент подписал 
по НДС девять законов и посвятил 
ему семь указов. Только Закон Рос­
сийской Федерации «О налоге на до ­
бавленную стоимость» - основной 
нормативный акт по НДС - изменял­
ся и дополнялся пять раз.

Проблема осложняется тем, что 
иногда документы публикуются го ­
раздо позже срока принятия и на­
чинают действовать задним числом. 
Более того, в некоторых норматив­
ных актах не так-то просто разо ­
браться. Экономистам чуть пи не по 
каждому пункту приходится обра­
щаться в налоговые службы, кото ­
рые отнюдь не считают себя спра­
вочным бюро.

Положения иных докум ентов 
очень непродуманы. Например, ис­
числение подоходного налога с ди­
видендов. По инструкции «О приме­
нении Закона «О подоходном нало­
ге с физических лиц» организации 
вычитают налог с дивидендов, а рай­
онные ГНИ должны учитывать льго- * 
ты по подоходному налогу и выпла­
чивать их. Это значит, что, например, 
пенсионер-акционер после получе­
ния дивидендов должен пойти в на­
логовую инспекцию, заполнить дек­
ларацию о доходах и получить день­
ги. Абсурд.

Кром е  того, некоторые вновь 
принятые документы не согласуют­
ся с уж е  действующими и противо­
речат им. В иных вопросах сами ве­
домства не могут разобраться м еж ­
ду собой.

Бывает, ошибки совершаются 
экономистами даже не из-за незна­
ния какого-либо нормативного акта. 
Подтверждением тому служит то, 
что нередко налоги переплачивают­
ся.

Иногда в случайности неправиль­
ного  исчисления налога никто не 
сомневается. Но ответственность за 
нарушение налогового законода­
тельства применяется без учета 
вины налогоплательщика. А понятия 
«сокрытие» и «занижение» налого­
облагаемой базы являются равноз­
начными. Единственное исключение 
- неправильное исчисление суммы 
налога, которое заключается в не­
обоснованном применении понижен­
ной ставки. Допустим, уплачено 17,5 
процента налога на прибыль вмес­
то 35 процентов. В данном случае с 
п р е д п р и я ти я  не взы скивается  
штраф, но по-прежнему взимается 
пеня за просрочку уплаты.

Пеня - самое лю бопы тное в 
штрафных санкциях. На любой не 
вовремя внесенный, в бюджет пла­
теж начисляется 0,7 процента в день. 
А в случае переплаты предприяти­
ем налога «лишняя» сумма не ин­
дексируется, а просто засчитывает­
ся в счет предстоящих платежей или 
возмещается в том  же размере из 
бюджета.

Вспомним налоговою амнистию 
1993 года, в которой пострадали 
опять-таки невиновные. Ведь пред­
приятие, ко то р о е  .скрыло доход, 
могло амнистироваться и заплатить 
льготный штраф, но если бухгалтер 
не подозревал, что скрыл, то пред­
приятию пришлось заплатить штраф 
в 300 процентов!

Конечно, можно частично обе­
зопасить себя, взяв на работу высо­
коквалифицированных бухгалтеров, 
получив помощь аудиторов. Но для 
решения проблем ы  необходим о 
либо облегчить наказание за не­
умышленное. занижение налогов, 
либо не столь часто проводить на­
логовые реф ормы . Кстати, с 1995 
года ожидаются очередные измене­
ния.

И. ВЛАДИМИРОВА,
сотрудник аудиторской 

ф ирмы  «Томаудит».

НЕТРАДИЦИОННЫЕ 
МЕТОДЫ «ЛЕЧЕНИЯ»,
или Ч уж и е  долги  ка к  ср е д ство  об огащ ени я

«Бороться с пороком  
можно, лишь разрешив его».

Анри де ТЮРЕНН.

Но долг долгу рознь. Кто-то 
тысчонку на бутылку ищет, а кто- 
то миллионы, чтобы начать свое 
дело. Комбинаций и вариантов на 
тему «долг и должники» великое 
множество. А российский финан­
совый хаос, тотальная правовая 
безграмотность и законодательная 
свистопляска чуть ли не ежеднев­
но порождают все новых и новых 
кредиторов и должников.

В конце прошлого столетия за 
долги стрелялись, оказывались в 
долговой яме, отправлялись по эта­
пам куда подальше. В наше время 
поистрепавшиеся понятия чести и 
порядочности упоминаются при 
долговых разборках в очень ред­
ких случаях. Да и то ради стёба - 
балдежа, когда в депо вступают 
или долгачи- первогодки, или умуд­
ренные опытом вышибалы. И для 
первых, и для последних упомина­
ние о чести - актерский фарс.

Н еобходим ость появления 
профессиональных бригад по вы- 
шибзнию долгов была продиктова­
на самой жизнью. В надежде на 
светлое завтра россияне бросают­
ся, как в омут, с головой в долги. 
Лопухнувшись на какой-нибудь не- 
просчитанной и необдуманной 
сделке, промотав'занятые милли­
оны с девочками по кабакам в на­
дежде на авось, наши коммерсан­
ты попадают в разряд должников и 
автоматически в лапы бригад-выши- 
бал. Которые методично и нудно 
начинают капать на мозги должни­
ка и делать все возможное, даже 
невозможное, лишь бы выполнять 
свою работу по полной програм­
ме. Сегодня в нашем, маленьком 
Томске, считающемся городом 
науки и оборонной промышленнос­
ти, действует не менее десятка 
бригад по вышибаНию долгов. Ра­
зумеется, что их сферы - не толь­
ко коммерсанты-единоличники, но 
и предприятия абсолютно всех 
форм собственности. Бригады эти 
отличаются масштабами влияния, 
численностью, профессионализ­
мом и различными уровнями ин­
теллектуальности.

Я принципиально не называю 
такие бригады рэкетирами, хотя в 
народе их именно так и окрести­
ли. Но английское слово .wrecker 
(рэке), имеющее несколько зна­
чений, вообще-то не вяжется с по­
нятием вышибания долгов. Рэкетир 
- это мародер, грабитель разбив­
шегося судна, вредитель. Однако 
два других значения этого слова, 
имея хорошее воображение, мож­
но запросто связать с долгами: 
рабочие ремонтно-аварийной бри­
гады и машина технической помо­
щи. Одним словом, долгачи при­
ходят на помощь оказавшимся в 
аварийной ситуации. К таким ситу­
ациям приводят либо доброта ду­
шевная (даем в долг по дружбе, 
по знакомству), либо тактическая 
близорукость (не знаем даже, на 
кой ляд занимающему деньги, не 
интересуемся его платежеспособ­
ностью).

Последнее наиболее популяр-, 
ное имя долгачей в Томске - бан­
диты. Коммерсанты так и говорят:

- Что ж , не получается вернуть 
еньги подобру-поздорову, идем к 
андитам. И называют так допга- 

чей скорее только потому, что в 
85% (данные самих же вышибал) 
им удается -таки стрясти долг и

вернуть деньги клиенр'. Хотя бри­
гады работают почти бескровно, в 
подавляющем.большинстве тихо и 
интеллигентно.

■ Канули в Лету времена, когда 
при вышибании долгов насилова­
лись любимые женщины должни­
ков, отрезались ушки»их детей, на 
животы ставились раскаленные 
утюги. Профессионалы (а некото­
рые бригады Лляются зарегистри­
рованными официальными охран­
ными ф ирмами) сегодня чаще 
пользуются цивилизованными ме­
тодами возврата долгов: долгие 
беседы, внушения, легкие угрозы. 
Долгачи не идут на криминал. Пре­
красно вооруженные, они ни за что 
на свете не покажут вам свой ар­
сенал. Подобное могут позволить

суд. Сейчас обращаться ему в тот 
же арбитраж почти бессмысленно, 
необходимо заплатить 10 процен­
тов пошлины от суммы иска. Дело 
принимается к иску только при на­
личии претензии, которая должни­
ком может рассматриваться до 30 

'дней. Арбитражный суд требует 
уйму бумаг, разбирается в ситуа­
ции два, а то и три месяца. В.итоге 
- должник распихивает по ро ­
дственникам (если речь идет о 
физическом лице) все свое сколь­
ко-нибудь ценное имущ ество. 
Предприятия поступают иначе - 
открывают в другом банке счет и 
продолжают активно работать, а 
счет, находящийся в попе зрения 
суда, долгие месяцы остается без 
копейки. Долг так и не возвраща­

себе опять-таки начинающие юнцы 
или бригады из бывших гопников. 
Крепко стоящие на ногах бригады 
непременно имеют в своих рядах 
по нескольку дипломированных 
юристов, да не желторотых юнцов, 
а квалифицированных жигловых из 
бывших сотрудников уголовного 
розыска, четко координирующих 
все действия вышибал.

Бригадиры формирований - это 
не только умудренные жизненным 
опытом люди, это очень тонкие 
психологи. Ребят себе в команду 
набирают «накачанных», зидных. 
Что интересно не столько для драк, 
сколько для запугивания и так за- 
шуганного жизнью должника. Уви­
дит таких ребятишек жена должни­
ка, а они больше вечером появля­
ются в большом количестве, со 
зверскими лицами, - и лучше лю­
бого вышибалы заставит мужа на­
йти деньги и вернуть долг. То пре­
старелых родителей в оборот 
возьмут, а нашим отцам и мате­
рям не надо долго напрягаться, 
чтобы вспомнить о существовании 
такого чувства, как страх, бот и 
выходит, что главное оружие бри­
гад - психологическое давление и 
антураж.

по не стоит недооценивать де­
нежных вышибал. Хоть и старают­
ся они жить с законом под ручку, 
но прекрасно понимают, что зани­
маются грязным делом. А благос­
ловило их на это само наше госу­
дарство. Имей Россия приличную 
законодательную базу, достойный 
институт судебных исполнителей, 
не к долгачам бежал бы занявший 
директору ИЧП Петрову 100 мил­
лионов директор ТОО Иванов, а в

ется.
На Западе, где не меньше на­

шего берут..в долг, существует 
мощнейшая служба судебных ис­
полнителей, которые действуют 
оперативно, имеют большие пра­
ва. Они чуть ли не в 24-часозой 
срок описывают все имущество 
должника, имеют доступ к различ­
ной финансовой документации за­
должавшего, вооружены в конце 
концов. Наши судебные исполни­
тели - милые женщины, без прав, 
без сил, без особого статуса. Имей 
наше государство более прыткую 
судебную машину, дай полномо­
чия судебным исполнителям - ка­
кой бы мощнейший поток денег 
полился в российский кошелек за 
счет законного официального вос­
требования долгов. К тому же зна­
чительно увеличилось бы обраще­
ние денег, и, как следствие, - на­
логооблагаемая база и сумма, пос­
тупающих в казну налогов.

Пока ж е  успешно и обильно 
пополняется казна долгачей. За 
возврат долгов берут бригады с 
клиентов по-разному. Конечно, 
чем больше вышибленная сумма, 
тем выше плата за работу. В сред­
нем томркие долгачи запрашива­
ют с заказчика до 50% от суммы 
долга. Берутся уважающие себя 
вышибалы за долги не менее пяти 
миллионов рублей. Случаются (и 
достаточно часто) дела, где фигу­
рируют миллиардные задолжен­
ности.

Среди бригад сегодня сущес­
твует серьезная конкуренция. Они 
уже давно не сидят сложа руки в 
ожидании клиента. Они сами рыс­
кают в поисках должников. Креди­

тор об этом может даже не дога­
дываться. Более того, может и не 
знать, что причитающиеся ему 
деньги давно с должника востре­
бованы. Порой долгачи позволяют 
себе хамское поведение - рабо­
тая по заказу, оставляют клиента 
только с нулями от его миллионов. 
Причины тут разные, в основном - 
некорректное поведение заказчи­
ка в отношениях с бригадой.

В процессе вышибания. долгов 
в ход порой пускаются самые не­
порядочные и гадкие ^егоцы. На­
пример, в Томске очень'популяр­
на в этом смысле банковская под­
ставка. Тот же Иванов, к приме­
ру, взял кредит в банке «X» и «про­
летел» с товаром, купленным на 
эти денежки. Отдать долг банку он 
может, -только где-то перезаняв 
миллионы. Иванов идет в банк «У», 
где просит под верное дело кре­
дит и представляет руководству 
банка.официальный документ, что 
он-де ни в одном банке деньги еще 
не брал. «У» верит и... выдает кре­
дит, который идет на погашение 
долга в банке «X».

При всем уважении к томским 
банкирам не могу не заметить, что 
банковские службы безопасности 
подчас по совместительству рабо­
тают и долгачами, держа в страхе 
не только должников родного бан­
ка, но и с успехом калымя, в сво­
бодное от работы время на сторо-

Но если вы думаете, что долго­
вые бандиты только и делают, что 
портят жизнь должникам, глубоко 
ошибаетесь. Д олжников особо 
крупных размеров они, напротив, 
берегут, холят и лелеют. Строго 
следят за тем, чтобы должник не 
сбежал, не наложил на себя руки. 
Более того, помогают ему встать 
на ноги и быстрее рассчитаться с 
баснословными долгами. Один то­
мич имел сотни миллионов долга. 
Все, что можно было, он продал. 
Оставалось лишь работать не пок­
ладая рук в одной из самых при­
быльных сфер. Такую сферу чуть 
ли не на блюдечке с голубой кае­
мочкой предоставила должнику 
круглосуточно Курирующая его 
бригада. Именно она чуть было не 
пробила в областной администра­
ции для этого человека статус офи 
циального дилера одного из заво­
дов по производству спирта (хотя 
официально в области с этой жид­
костью имеют право работать толь­
ко и только ликероводочный завод, 
Томскснаб и химфармзавод). Бри­
гада намеревалась посредством 
спирта наладить материальное пол­
ожение этого должника и пыталась 
дать ему возможность вернуть ог­
ромные долги. В дело вовремя 
вмешались органы, а должник, не­
смотря на профессионализм и ав­
торитетность бригады, улизнул из 
области в неизвестном направле­
нии. Скрываются от своих креди­
торов, а следовательно, от допла­
чен, по словам опять же солдат 
ракетных войск, примерно две с 
половиной тысячи томичей. Среди 
известных беглецов директор фир­
мы «Таня», находящийся в бегах 
четвертый год. Долговой счетчик 
уже набил бедолаге почти полто­
ра миллиарда рублей. Если все же 
он объявится, то ему уготована 
судьба вечного безропотного раба. 
Долгачи прекрасно понимают, что 
рабство куда выгоднее пули в вис­
ке должника.

Правоохранительные органы 
зачастую в борьбе с бригадами 
бессильны. Еще недавно мертвая 
статья 1 48 Уголовного кодекса Рос­
сийской Федерации, предусмат­
ривающая наказание за вымога­
тельство денег, сейчас работает на 
полную катушку. Однако деятель­
ность бригад крайне редко попа­
дает под нее, ведь долгачи выши­
бают не просто деньги, а действи­
тельно долги, часто оформленнь]£ 
нотариально или под расписку за­
нимающего. Более того, бригады 
почти не идут на нарушение зако­
на, и уличить их в неправовых дей­
ствиях практически невозможно. 
Хотя должники всеми способами 
(даже намеренно вводя в заблуж­
дение сотрудников правоохрани­
тельных органов) пытаются отбить­
ся от кредиторов и не возвращать 
деньги. Поэтому, прежде чем дать 
в долг, крепко подумайте, ведь 
дающие сегодня оказываются в 
более дурацком и унизительном 
положении, чем те, кто приходит 
с протянутой рукой.

Вера ПЕТУНИНА.
Рисунок 

Надима КАСИМОВА.
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«Нет ничего более 
легкого, чем быть занятым, и 

нет ничего более трудного, 
чем быть результативным».

А. МАККЕНЗИ.

. атзлья Фимширт, кандидат 
■_Х<ь экономических наук, пре- 

подаватель «Международ­
ного гуманитарного колледжа», 
финансовый директор «Tomterra 
market». Популярна в коммерчес­
ких кругах. Училась в Ростовском 
университете на механико-мате­
матическом факультете, работа­
ла в школе преподавателем фи­
зики и математики. С 1973 года - 
студентка экономического фа­
культета Томского университета, 
который и закончила с красным 
дипломом. Работала в ТИАСУРе 
на кафедре политэкономии. В 1985 
году з-ащитила диссертацию по 
теме «Обновление основных фон­
дов при переходе к преимущес­
твенно интенсивному типу воспро­
изводства». По собственному при­
знанию, «с первым ребенком за­
кончила университет, со вторым - 
аспирантуру». С негосударствен­
ными рыночными институтами 
впервые тесно столкнулась в 1988 
году по двум причинам: матери­
альная заинтересованность и чис­
то профессиональный интерес. С 
таким человеком, как она, грех 
не познакомить читателей «Пред­
приятия».

- Наталья. Дмитриевна, на­
сколько я  понимаю, в . ТИАСУРе 
перед вами открывапись. бпес тя- 
щие перспективы служебного ро ­
ста и все-таки вы ушли в «свобод- 
ное плавание». Почему?

- Да, я увольнялась с должнос­
ти доцента, заведующего гумани­
тарным объединением ТАСУР - в 
это объединение входили все ка­
федры нетехнического цикла ин­
ститута. Новая работа нашлась, 
можно сказать, случайно. В толь­
ко что организовавшийся «Русско- 
американский гуманитарный кол­
ледж» приехали американцы с 
лекциями по денежному обраще­
нию. Мне это было интересно 
прежде всего как преподавателю 
экономики - и я ходила послушать. 
Лекции, естественно, были на ан­
глийском языке, который я немно­
го знаю (спасибо школе, в свое 
время даже собиралась поступать 
в М осковский институт междуна­
родных отношений, да и в Амери­
ке обходилась без переводчика), 
и студенты после лекций подхо­
дили ко мне, спрашивали о том, 
что осталось непонятым. Так я и 
очутилась в ТГУ, при котором  
образован колледж. Привлекла 
абосолютная свобода преподава­
тельского творчества, ничего не

советов

Наталья Шимширт
«я не м о г у
СКАЗАТЬ:
«ЗАПЛАТИ!»

надо было преодолевать, кому-то 
что-то доказывать. Сама разрабат­
ывала новые методики преподава­
ния, практические задания. Хотя 
безмерно благодарна ТАСУР - 
именно там прошло мое станов­
ление как преподавателя.

- А как вы оказались в универ­
ситете штата Огайо?

- Появилась возможность ста­
жировки в бизнес-колледже при 
этом университете. Это академия 
финансовых руководителей А м е­
рики. Стажировка была темати­
ческой - банковский бизнес. 23 
заокеанских банкира и 4 томича, 
в их числе и я. Тогда я близко стол­
кнулась с западными методиками 
анализа финансового состояния 
предприятия, практикой банков­
ского дела. Контраст, конечно, 
разительный. Такой ситуации, ко ­
торая сейчас сложилась в русской 
банковской сфере с невозвраще­
нием кредитов, там просто быть 
не может. Западному предпри­
ятию, чтобы получить кредит, не­
обходимо предоставить полный 
отчет о деятельности за три пред­
ыдущих года. При малеиших со­
мнениях банк имеет возможность 
получить информацию за прошед­
шее десятилетие. В России это, 
естественно, невозможно, пос­
кольку слаба информационная 
сеть, да и представляемые наши-- 
ми коммерсантами документы 
чаще всего недостоверны.

- И  тем не менее, вы сотруд­
ничаете с нашими коммерсанта- \ 
ми,

- Да, во-первых, потому, что 
мне самой это интересно.- Инте­
ресно так составить финансовый 
договор, чтобы учесть все свои 
интересы, не оставив партнеру ни 
одной лазеечки для маневра. Это 
ж е сто ко , но таковы рыночные 
отношения. Появление новых за­
конодательных норм рождает но­
вые формы экономических отно­
шений. Разобраться с ними, уви­
деть бреши в экономическом за­
конодательстве - это чрезвычай­
но интересно мне как преподава­
телю. Лишь потом меня иногда 
просто заставляют использовать 
эти знания в прикладном плане. В 
этом тоже есть свой платоничес­
кий интерес, как в решении голо­
воломки: есть ситуация, из кото­
рой нужно выйти без потерь. А 
потом в экономике все настолько 
взаимосвязано, что мне пришлось, 
допустим, изучить вслед за сис­
темой учета нашу систему нало­
гов. И я увидела лазейки в ней. 
М ожет быть, поэтому меня бук­
вально замучили коммерсанты. 
Вот сейчас пора годовых отчетов, 
и я со страхом смотрю на теле­

фон. Обязательно кто-нибудь об­
ратится с просьбой помочь соста­
вить отчет. Потому что знают, что 
моя работа пройдет без запинок 
через все инстанции.

- Сразу два вопроса; берете 
ли вы за такую помощь деньги и 
как зто выглядит в этическом пла­
не: государство старается, при­
думывает законы, а вы ихпом о- 
гаете обходить?

- Я человек старой формации. 
Не могу сказать: «Заплати!» Пос­
ле лекции на вечернем отделении 
ТАСУР могла стоять по часу, от­
вечая на очень конкретные вопро­
сы. Среди вечерников ведь очень 
много людей, имеющих свои пред­
приятия, фирмы. Я не в Америке, 
где проф ессор за внеклассные 
консультации берет деньги со сту­
дентов. И я стою, отвечаю. Ло­
вят на улице зачастую. Телефон­
ную трубку иногда просто не под­
нимаю, либо даю человеку понять, 
что не в состоянии все успеть. 
Прежде всего я преподаватель. И 
после стольких лет работы, как ни 
странно, я готовлюсь к каждой 
лекции. Ни одна из них не повто­
ряет другую . А все стороннее, 
ради заработка, к чему принуж­
дает жизнь, те ж е  отчеты - это 
делается ночами, за что меня до­
машние и ругают.

Что же касается игры в «кош­
ки-мышки» между государством 
и коммерсантами.- это нормаль­
ный процесс. Один из источников 
движения в обществе. Государст­
во строит забор, коммерсанты 
тропинку торят в обход. Власть на 
тропинке - новый забор, комм ер­
санты в нем находят дырку. Это 
вечный и конструктивный процесс, 
при котором происходит совмес­
тное обучение, если можно так 
сказать. Скажем, сегодня, чтобы 
собирать деньги у населения, как 
это делают «РДС», «Хопер» и 
другие, нужна лицензия. Принят

БУДЬТЕ
Все м ногообразие  работы с кадрами 
укладывается в пять принципов

!
i n

Необходимо добиться, чтобы 
люди на предприятии:

- заслуживали высокой оценки 
(наем на работу); знали, чем им нуж ­
но заниматься (связь); не теряли ни 
времени, ни сил (контакт); чувство­
вали, что о них думают (гласность); 
могли рассчитывать на справедли­
вость (строгость).

Лишь предприниматели без раз­
маха тянут все на себя. В результа­
те они не прогрессируют по двум 
причинам: прежде всего потому, что 
из-за них возникают в конце концов 
проблемы времени и компетентнос­
ти; но особенно потому, что, отстра­
нив свои кадры от участия в приня­

тии решений, они не могут удержать 
у себя ни одного приличного работ­
ника.

Не стремитесь стать предприни­
мателем, если у вас отсутствует 
родительская жилка.

Если деловое расписание пред­
принимателя забито настолько, что 
он вынужден изворачиваться, чтобы 
высвободить хотя бы час времени в 
ближайшие две недели, м ож но  с 
уверенностью сказать: он не лучшим 
образом  справляется со своими 
профессиональными обязанностя­
ми, ибо у него попросту нет време­
ни для размышлений. М ежду тем

указ президента, создана Феде | 
ральная комиссия с соответству­
ющими полномочиями. Однако с 
большой долей вероятности мож- I 
но утверждать, что уже работа­
ют вполне легальные способы при­
влечения денежных средств насе­
ления без всякой лицензии. Госу- \ 
дарство, не знаю как скоро, пой­
мет это.

В экономике действуют как 
объективные, так и субъективные 
механизмы. Как бы антагонисти­
чески ни были настроены друг 
против друга субъекты, объектив­
ные законы все равно приводят их 
к согласию. Государство давит на 
рыночные институты, но в конеч­
ном счете не может прожить без 
них, потому что они - источник 
его, государства, благосостояния. 
Современный экономический ме­
ханизм невозможен без участия 
как рынка, так и государства. Если 
государство не выполняет своих 
контрольных функций, это чрева­
то социальными взрывами, пере­
воротами.

Тем более удивителен ход эко­
номических реф орм  в России. 
Ведь известны западные пути ста­
новления рынка, формы, методы. 
Есть что-то свое, национальное, 
своеобразное в России. Но нет, 
мы повторяем с самого начала 
300-летний американский путь, по 
которому чуть позже прошла и 
Европа, но уже с большими из­
держками. Груз этих издержек 
для нас будет еще больше.

Два года бесконтрольности со 
стороны государства привели к 
полному закононепослушанию. 
Управление экономикой может 
скатиться при такой ситуации к 
жестком у администрированию, а 
это мы уже проходили.

- Судя по всему, вы из тех 
людей, что вечно нарасхват, ко­
торые всегда спешат и всегда 
куда-то не успевают. Вы не дума­
ли о том, чтобы сконцентриро­
ваться^ оторвать р тс е б я ж е  пос­
тороннее, открыть свое дело?

- Думала. У меня все есть для 
того, чтобы начать свое депо. Не 
знаю, чего не хватает. Скажем, я 
без проблем могла бы заняться 
аудитом, думаю, что некий спон­
сор нашел бы деньги, чтобы оп­
латить лицензию на такого рода 
деятельность. Но такой кабалы не 
хочу я.

Потом у меня осталось, мо­
ж ет быть,- устаревшее чувство 
ответственности за дело, которым 
занимаешься. Я не могу просто 
так сбросить с себя когда-то взя­
тые обязательства, подвести лю­
дей,'которым что-то пообещала". 
Скажем, я читаю лекции главам 
администраций на факультете го­
сударственного и муниципального 
управления, который есть у нас в 
колледже. Страшно некогда, про­
шу освободить. Пусть это не­
скромно, но некоторые из «управ­
ленцев» сказали мне: если вы нас 
бросите - то и мы уйдем.

- Нам тоже, кстати, пора про­
щаться. Спасибо за интервью.

Беседу вел Д. ЛАПШИН. 
Ф о т о  Евгения ЛИСИЦЫНА.

именно за это он получает деньги.

Всегда, когда ваши нынешние или 
потенциальные клиенты говорят: 
«Хорошо бы, если бы было...» или 
«Если бы у нас было...», ваше под­
сознание включается на прием та­
кого  положения. Вы принимаете зто 
послание клиента как чёткое прояв­
ление потребности! Каждый выра­
женный таким образом  «дефицит» 
м ож ет стать шансом для вашего 
предприятия.

Со временем вы будете реаги­
ровать на такую информацию ин­
стинктивно и при этом больше по­
лагаться на свое подсознание, чем 
на сознательное восприятие.

Научиться говорить «я не знаю», 
не чувствуя себя при этом ущемлен­
ным, - это часть профессии пред­
принимателя.

Не следует сожалеть по поводу 
того, что в акте принятия решения 
дом инирует неосведомленность. 
Если бы все параметры были извес-

ПОСЛЕДНИМ
ВОЗНАГРАЖДЕНИЕ
ПОЛУЧАЕТ
КАПИТАЛИСТ...

Капиталист стоит у нижней 
ступени лестницы, хотя это он 
см ело берется за дело без га­
рантии вознаграждения и ис­
пытывает на нем свое счастье.

Вместо того , чтобы  быть 
разб ойни ком , ка к  е го  описы ­
вают н е ко то р ы е  наивные ф и­
лософ ы , он , напротив, п о д ­
держ ивает ф ундам ент мира. 
Действительно, все его  посто ­
янно ругаю т, а пока... каж ды й  
шарит в е го  карманах.

Капиталист задумал гран­
диозный проект. Он ставит его  
на ноги, отдает е м у  свое с о ­
стояние, оплачивает рабочие 
руки , награж дает всех п о м о ­
гаю щ и х  е м у  к о м п е т е н т н ы х  
лиц и, к р о м е  то го , понятно, 
отчисляет все налоги и распла­
чивается по  обязательствам . 
Он несет риски  от различных 
случайностей, аварий с па р о ­
ходами, забастовок и п о ж а ­
ров. Он пом огает ж изни  м н о ­
гих лю дей, со в е р ш е н н о  ин­
диф ф ерентно относящ ихся к  
судьбе  е го  предприяти я. И, 
только  заплатив всем, получа­
ет сам, если в о о б щ е  ещ е... 
что-нибудь останется!

Д е й стви те ль н о , «у м еня  
есть» гор а зд о  лучше двух «у 
меня будет». Вот девиз ж и в у ­
щих на Жалованье.

Н о капиталист м ы слит ка к  
раз наоборот: свое о д н о  «у 
м еня  есть»  он  го т о в  л е гк о  
п р о м е н я ть  на два  «у м е н я  
будет». Д ля него  надеж да  на 
обладание предш ествует са­
м о м у  обладанию . Все, чей за­
р а б о то к зависит исклю читель­
но от прибы лей, ко то р ы е  они 
создаю т, д о л ж н ы  свы кнуться 
с приведенны м принципом .

Если эта истина б уд е т  пр а ­
вильно усвоена, то  число за­
нимающ ихся бизнесом  со кр а ­
тится. Дела были б ы  п р е д о с ­
тавлены то л ько  тем , у к о го  
есть для это го  соответствую ­
щие способности, к то  облада­
ет опы том  и сведущ  в з а ко ­
нах деловой ж изни .

Г. кэссон.
(Из книги «16 аксиом 
делового человека»).

тны, то любой микрокалькулятор 
м ог бы решать за вас.

Роль хозяина состоит в том, что­
бы признать ценность идеи и исполь­
зовать ее как свою. Ибо в глазах 
публики она все рзано будет считать­
ся его идеей.

Согласно американскому прави­
лу, хорошей считается идея, «для 
ко то р о й  наступило время» - не 
слишком рано и не слишком позд­
но.

Знаете ли вы, кто первым сту­
пил на Луну! А кто  был вторы м! 
Первого обычно знают все. А вот 
второго...

Номер один имеет целый ряд 
преимуществ. Действия, которы е 
являются подходящими для лидера 
на рынке, для последователя могут 
быть смертельными.

Начинайте совещание вовремя, 
никогда не дожидаясь опоздавших 
Если руководитель совещания на

первом заседании ждет одного учас­
тника, на втором совещании он б у ­
дет ждать всех!

Если для вас непосильно про ­
стить ваших врагов, то тогда забудь­
те о них. Единственный способ, с по­
мощ ью которого  вы сможете осу­
ществить пол м-киую месть, - это не 
допустить, чтобы ваши враги дове­
ли вас до самоуничтожения.

Освобождайтесь от отрицатель­
ных мыслей о себе. М огут ли они 
принести удачу!

Не изживайте в себе «эгоцентри­
ческий сдвиг» (иначе говоря, опти­
мизм)! Он несравненно более про­
дуктивен, чем духовное смирение.

Из книги Жан-Луи-Серван- 
ШРЕЙБЕРА, А. ВАЙСМАНА, 
X. МАККЕЯ, газеты «Бизнес- 

практикум » .
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робил час «икс». С 1 января 
1995 года деятельность 
фирм, привлекающих сред­

ства населения без соответствующей 
лицензии, объявлена вне закона. 
Правда, сами фирмы это мало пу­
гает, поскольку в том ж е  законе, то 
есть указе президента, ответствен­
ность за его невыполнение не пред­
усмотрена. Статьи ж е  Уголовного 
кодекса, хоть и висят дамокловым 
м ечом  над головами хитроумных 
«привлекалыциков средств населе­

ния», покарать, однако, не могут по 
причине отсутствия состава преступ­
ления. Тем не менее на сегодняш­
ний день в Томске заведено два уго ­
ловных дела по поводу хищения на­
родных средств. Одно из них - в от­
ношении руководства небезызвест­
ной фирмы «Бардо-интраст», исчез­
нувшего вместе с деньгами вклад­
чиков.

Свято место пусто не бывает. В

ДЕТИ ЛЕЙТЕНАНТА 
ШМИДТА
взрослеют на глазах

- О карманных деньгах не надо думать,- сказал Остап,- они валяются 
на дороге, и мы их будем подбирать по мере надобности.

И.ИЛЬФ, Е ЛЕТ РОВ «Золотой теленок»

комнате 202 гостиницы «Сибирь», 
где некогда располагалось «Бардо», 
ныне находится том ский филиал 
ижевского ИЧП «Оливия». Данная 
организация занимается тем, что 
привлекает ден еж ны е  средства 
граждан для получения в будущем 
(через год или более) квартиры или 
автомобиля по цене намного ниже 
рыночной. Например, передав «Оли­
вии» 3500000 рублей, через три года 
вы станете (по утверждению фир­
м ы ) владельцем одноком натной 
квартиры. Естественно, ни машин, ни 
квартир у «Оливии» нет, но есть не­
действительная на территории Том­
ской области ижевская лицензия на 
право торговли легковыми автомо­
билями и факт нарушения пункта 1 
Указа президента «О защите потре­
бителей от недобросовестной р е к­
ламы».

Ф и р м а  не р е кл а м и р уе тся  в 
средствах массовой информации.

предпочитая расклеивать объявле­
ния на столбах и заборах, что, впро­
чем, тоже оговорено в Указе, кото ­
рый распространяется на «любую 
рекламу». Поэтому вкладчикам - как 
действительным, так и потенциаль­
ным - рекомендуется поберечь со­
бственные денежки до тех пор, пока 
деятельность фирмы не классифи­
цирует антимонопольное управле­
ние.

М ож но вспомнить и фирму «Ро- 
ник», осуществлявшую примерно ту 
ж е  деятельность (см. «Красное зна­
мя», 14 декабря, 1994), что и «Оли­
вия»: вносите деньги - через сто дней 
автомобиль за полцены. Автомоби­
лей нет, да и деньги немногих акци­
онеров использовались, видимо, не 
по назначению, ибо директор фир­
мы в ноябре прош лого года был 
осужден по статье 88 Уголовного 
кодекса РФ за нарушение правил 
валютных операций. Иными слова­

ми, за скупку долларов. Акции же, 
выпущенные фирмой для распрос­
транения среди желающих приоб­
рести автомобиль по дешевке, ока­
зались самыми что ни на есть обы к­
новенными бум ажкам и с печатью 
«Роник». Естественно, без единой 
степени защиты. По закону о цен­
ных бумагах, такая продукция м о ­
жет быть чем угодно, только не тем, 
за что ее выдают. И 14 тысяч она-то 
уж  точно не стоит.

Перечень контор, охочих до опе­
раций с чужими деньгами, растет. В 
Технопарке, например, обоснова­
лась фирма «Уния», решившая о р ­
ганизовать потребительское общес­
тво. Для этой цели был начат сбор 
денег с населения. Документ, кото ­
рый регламентировал отношения 
взносчика и приемщика, назывался 
«Договор о паевом взносе». Ока­
зывается, «Уния» узнала чуть ли не 
в облпотребсоюзе, что деятельность 
потребительского общества лицен­
зировать не надо, и была рада ста­
раться. Итог печален: поскольку уч­
редители фирмы - два жителя Се- 
верска, откуда достать их довольно 
трудно, «пайщики» не могут удов­
летворить даже своего чувства бла­
городного негодования, не то что 
финансовые претензии. А поначалу 
все было хорошо: собрания, встре­
чи, и, представьте себе, - дивиден­
ды выплачивались!

Словом, из «четырехсот сравни­
тельно честных способов отъема» 
денег Остапа Бендера несколько 
вполне широко практикуются в Том­
ске. Снимается офис, в приемной 
сажают длинноногую секретаршу, 
на стол - телефон, а еще лучше те­
лефакс. Вот вам и видимость впол­

не респектабельной конторы. Теперь 
достаточно объявить о приеме на­
личности, и люди, которы м некуда 
девать свои денежки, валом пова­
лят.

Так что будьте бдительны. Даже 
получение врем енной лицензии 
«Русским Д ом ом  Селенга» еще ни 
о чем не говорит. Механизм ответ­
ственности в случае ф орс-маж ор­
ных обстоятельств законом все рав­
но не предусмотрен. И если уж  вам 
некуда девать деньги и вы действуе­
те только на свой страх и риск, то 
стоит ли потом обивать пороги ко ­
митетов по защите прав потребите­
лей и отделов по борьбе с эконо­
мической преступностью!

Владислав МИХАЙЛОВ.
PS. На удочку попадаются не толь­

ко доверчивые граждане, попадают­
ся и никому не доверяющие коммер­
санты. Скажем, некий предпринима­
тель - хозяин временно закрытой фир­
мы с замороженным счетом - пришел 
в ТОО «Ы» и взял там на три дня под 
реализацию телевизоров на 14 милли­
онов рублей. Договор скрепил бла­
горазумно оставленной у себя печатью. 
После этого сдал телевизоры за пол­
цены и уехал на Украину. Когда че­
рез несколько месяцев его задержа­
ли, предприниматель заявил, что в бу­
дущем непременно собирался рассчи­
таться, но в бывшей братской респуб­
лике его ограбили. Взять теперь с него 
нечего, так как договор, подписанный 
с ТОО «N» не является юридическим 
документом, ибо фирма, означенная 
на печати, в тот момент не существо­
вала.

бщее правило противодей 
Г у  ствия тактике уловок при 

переговорах таково:
- постарайтесь распознать не­

д об росовестны й, нечестный при­
ем ;

- о т кр ы то  поставьте о б  этом  
вопрос;

- подвергните  сом н ению  за­
конность  и желательность такой 
тактики, то  есть обсудите  ее.

Когда общее правило не дает 
эффекта или вы видите, что при­
менять его  нецелесообразно , 
можно бороться с каждой уловкой 
по отдельности.

Ниже приведены некоторые 
наиболее распространенные недо­
бросовестные и нечестные приемы 
при переговорах, а также спосо­
бы борьбы с ними.

Преднамеренный обман 
Возможно, самой распростра­

ненной формой нечестных методов 
является искаженное представле­
ние фактов, полномочии или наме­
рении.

Фальшивые факты
Партнер утверждает нечто за­

ведомоложное. Однако, в случае, 
если вы выражаете сомнение, ярко 
демонстрирует обиду и даже ос­
корбление. Что делать? Отделите 
людей от проблемы. Продемон­
стрируйте, что вы собираетесь вес­
ти переговоры вне зависимости от 
доверия или недоверия к другой 
стороне, то есть вы собираетесь 
проверять все заявления партнера. 
Если у вас нет серьезных причин 
доверять кому-нибудь, не делайте 
этого. Практика удостоверения 
фактов снижает стимул к обману 
и риск того, что вы будете обма­
нуты. Никому не позволяйте рас­
ценивать ваши сомнения как лич­
ный выпад.

Неясные полномочия
Представители другой стороны 

могут заставить вас поверить, что 
они, как и вы, наделены всеми пол­
номочиями принимать решения, 
хотя на самом деле это не так. 
После того, как на вас нажимали 
изо всех сил и наконец выработа­
но, как вы предполагаете, твердое 
соглашение, они объявляют, что 
должны у кого-то заручиться одоб­
рением. Эта тактика предназначе­
на для того, чтобы получить воз­
можность «откусить от яблока еще 
немного».

Прежде чем начать игру в под­
давки, удостоверьтесь в истиннос­
ти полномочий другой стороны.

УЛОВКИ ПРИ ВЕДЕНИИ ПЕРЕГОВОРОВ
П ереговоры  - обязательный элемент 
лю бого  бизнеса. Иногда их участники 
пытаются достичь свои цели путем 
обмана, уловок, нечестных прием ов.
Вполне правомерно спросить: «Ка­
ковы ваши полномочия в данных 
переговорах?» Если ответ неясен, 
вы можете вьразить желание по­
говорить с кем-то другим, кто дей­
ствительно полномочен решать, 
или даете ясно понять, что вы ре­
зервируете за собой такую же воз­
можность пересмотреть любой 
пункт соглашения.

Если партнеры вдруг заявят, что 
относятся к соглашению как к ос­
нове для дальнейших переговоров, 
настаивайте на взаимности: «Хоро­
шо. Мы будем рассматривать про­
ект как совместный, который ни к 
чему не обязывает обе стороны. 
Вы посоветуйтесь с вашим началь­
ником, а я посплю на проекте; 
может быть, мне приснятся какие- 
то изменения, которые я предло­
ж у  вам завтра». Или вы можете 
сказать: «Если завтра ваш началь­
ник одобрит этот проект, я буду 
его придерживаться. В противном 
случае каждый из нас должен 
иметь право предложить измене­
ния».

Сомнительные
намерения

Другая сторона предлагает вам 
в качестве условия договора нечто 
такое, чего, с вашей точки зрения, 
она выполнять не собирается. Вы­
разив уверенность в честности 
партнеров и малой вероятности 
нарушения условий с их стороны, 
внесите в договор достаточно жес­
ткие пункты, предусматривающие 
материальные гарантии на случай 
наруш ения соглаш ения, или 
штрафные санкции, которые м ож ­
но востребовать в установленном 
законом порядке.

Тактика позиционного 
давления

Растущие требования. В ходе 
переговоров другая сторона мо­
жет повышать свои требования с 
каждой последующей уступкой с 
вашей стороны. Она может вновь 
поднять те вопросы, которые, по 
вашему мнению, уже были урегу­
лированы. Такая тактика дает дру­
гой стороне двойное преимущест­
во: во-первых, снимает необходи­
мость уступать по всей проблеме; 
во-вторых, позволяет воспользо­
ваться возникшим психологическим 
эффектом - вы быстрее согласи­
тесь с их очередным требованием, 
пока они не выдвинули новые.

Когда вы удостоверитесь в по­
добном поведении другой сторо­
ны, скажите об этом прямо и, по­
жалуй, возьмите перерыв, чтобы 
обдумать, стоит пи продолжать 
переговоры и на какой основе. Это 
поможет избежать импульсивной 
реакции и одновременно обратит 
внимание партнеров на серьез­

ность ситуации. Нередко бывает, 
что после подобного заявления и 
перерыва переговоры продолжа­
ются в более конструктивном рус­
ле.

Тактика затвора. Эту тактику 
иллюстрирует широко известный 
пример Томаса Шеллинга о двух 
грузовиках с динамитом, заблоки­
ровавших друг другу одноколей­
ную дорогу. Вопрос в том, какой 
грузовик отвернет, чтобы избежать 
аварии. Как только грузовики при­
близились друг к другу, один из 
водителей на виду у другого ото­
рвал руль и выбросил его в окно. 
Другой оказался перед выбором:

столкнуться и в результате взле­
теть на воздух или съехать в кю ­
вет. Это пример экстремальной 
тактики. Парадоксально, но факт: 
опыт показывает, что вы можете 
укрепить свою позицию, просто 
ослабив контроль над ситуацией.

Однако тактика затвора - рис­
кованная игра. Вы можете обвинить 
представителей другой стороны в 
блефе и вынудить их пойти на ус­
тупки, Kojopbie они впоследствии 
должны будут- объяснить своим 
сторонникам. Подобно угрозам, 
тактика затвора работает лишь при 
очевидной причиной связи.. Если бы 
другой водитель не видел, как руль 
вылетает из окна, или знал, что у 
грузовика, на крайний случай, есть 
дополнительное управляющее ус­
тройство, трюк с рулем не воз­
ымел бы действия. Стремление 
избежать аварии одинаково довле­
ло бы над обоими водителями. 3 
ответ на подобную тактику вы до­
лжны суметь разрушить сложившу­
юся связь. Вы можете так интер­
претировать обязательство или ту­
пик, в который поставила себя дру­
гая сторона, чтобы ваш маневр 
ослабил ее.

Что бы вы ни предприняли, из­
бегайте превращать обязательст­
во в центральный вопрос. Не при­
давайте этому значения, и другой 
стороне будет легче отступить.

Неуступчивый партнер
Пожалуй, наиболее распрос­

траненной тактикой, предназначен­
ной для оправдания своей неуступ­
чивости, является следующ ая: 
представитель противоположной 
стороны заявляет, что лично у него 
нет возражений, но его упрямый 
партнер не позволит ему пойти на 
соглашение.

Сначала попробуйте добиться 
от оппонента признания того, что 
им на самом деле применяется 
подобная тактика. Затем, если та­
кая возможность появится, погово­
рите напрямую с «неуступчивым 
партнером».

Рассчитанная задержка
Очень часто одна из сторон пы­

тается отложить решение до на­
ступления благоприятного для нее

. момента.
Подумайте о создании такой 

ситуации, при которой возможнос­
ти другой стороны будут убывать. 
Начните переговоры с третьей ком­
панией по тому же поводу. Пои­
щите объективные условия, с по­
мощью которых вы сможете уста­
новить крайний срок, например, 
дату, когда необходимо заплатить 
налоги или провести ежегодное 
собрание учредителей, а также 
день окончания контракта, приня­
тия или вступления в силу нового 
закона и т.д.

Прямолинейные вопросы 
_ Баш партнер задает прямоли­

нейные вопросы, которые сводят 
на нет смысл переговоров: «Сколь­
ко бы вы заплатили в случае необ­
ходимости?», «Во сколько вам 
обошлась прошлая закупка?», «Ка­
кими валютными ресурсами вы 
располагаете?»

Помните, что быть не вполне 
откровенным - не значит обманы­
вать. Вы имеете полное мораль­
ное право сообщать на перегово­
рах только ту информацию, кото­
рую считаете необходимой. В слу­
чае особо бесцеремонных вопро­
сов-наскоков можно зарезервиро­
вать возможность перепоручить 
ведение переговоров третьей сто- 

I роке.

Плохие физические 
условия переговоров

Ведение переговоров на терри­
тории делового партнера имеет 
некоторые преимущества для вас:

- вы м о ж е те  надеяться, что 
другая сторона будет более вни­
м ательно прислуш иваться к  ва­
шим предлож ениям ;

- в случае необходим ости вам 
легче прервать переговоры .

Однако, если вы почувствова­
ли. что физическое окружение 
работает против вас, подозревае­
те, что неудобное помещение вы­
брано намеренно, чтобы вы стре­
мились побыстрее закончить пере­
говоры и были готовы уступить по 
первом у требованию , м о ж н о  
предположить, что партнер недо­
бросовестно использует «свою 
территорию». Убедившись в этом, 
скажите прямо, что вам неудоб­
но. Предложите устроить перерыв, 
перейти в другое помещение или 
встретиться в иное время.

Личные выпады
Партнер может пренебрежи­

тельно отнестись к вашему общес­
твенному положению, внешнему 
виду («Похоже, вы не спали всю 
ночь. Плохо идут дела?»), заставить 
себя ждать, прерывая переговоры 
для других дел, давать вам понять, 
что вы невежественны, не слушать 
вас, заставлять повторять только 
что сказанное, намеренно не смот­
реть в глаза.

Главная предпосылка свести на 
нет негативное действие такого 
поведения - четко осознать, что 
партнер использует против вас при­
емы психологической борьбы. 
Иногда дальнейшее использование 
таких приемов предотвращается их 
открытым обсуждением.

Тактика «он плохой - 
я хороший»

Когда переговоры многосто­
ронние, кто-то может попытаться 
«сыграть на контрасте»: предло­
жить вам более выгодные, на пер­
вый взгляд, условия, чем высказа­
ла другая сторона.

Реагируйте на такие предложе­
ния с осторожностью, ищите объ­
ективные критерии и помните, что 
с выгодами и преимуществами во 
второстепенных вопросах вам мо­
гут пытаться навязать необоснован­
ную уступку в главном. Не стес­
няйтесь задать «хорошему» парт­
неру тот же вопрос, что и «плохо­
му»: «Я вижу преимущества по 
многим  позициям соглашения 
именно с вами, но по-прежнему 
хочу знать, почему вы считаете эту 
цену справедливой? Я готов запла­
тить и большую сумму, если вы 
убедите меня, что это самая спра­
ведливая цена».

А. КОНАРЕВ.
«Путь к успеху».

Рисунок 
Надима КАСИМОВА.
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П родолжить разговор о жилье, в том  
числе элитном, о сегодняш нем дне 
жилищ ного строительства нас 
буквально заставили. Читатели, и 
просто лю бопы тствую щ ие, и серьезно 
заинтересованные, звонили, приходили 
и требовали устроить им встречу 
с автором  статьи «Деньги есть, 
но м узы ки  не слышно»
А лександром  ЯБЛОКОВЫ М.

ЧТО Н А М  с т о и т
«ТЕРМ ОДОМ »
ПОСТРОИТЬ»

тур, неимоверно удорожила и этот 
ранее бесплатный процесс.

Я уже не говорю о налогах, ко­
торые взимаются со строительной 
организации.

Подводя итог, можно сказать, 
что неучтенные затраты, которых не 
было 10 лет назад и которые сущес­
твуют сегодня, увеличили расходы 
на строительство на 100 процентов, 
в два раза! Естественно, как бы ни 
были совершенны и относительно 
дешевы -западные технологии, рус­
ская строительная специфика все 
равно вносит свои коррективы. Вот 
почему по нашим расчетам так до­
рог пока будет квадратный метр в

без них никуда не двинешься. В не­
учтенных затратах взятки составля­
ют обычно 5-10 процентов.

В-третьих... взятки. Только офи­
циальные или, скажем, учтенные. 
Нужно провести тепло. Тебе гово­
рят: вообще-то теплотрасса старая, 
на вас вовсе не рассчитанная, но все 
равно - цепляйся. Только заплати за

фун
20 п

азмышления и проекты 
профессионального строите- 

’  ля, а ныне предпринимателя 
вызвали настолько мощный интерес, 
что мы решили удовлетворить его, 
если можно так выразиться, оптом.

Самое большое количество во­
просов вызвал проект «Сибирско- 
канадский дом». Среди вопрошае­
мого превалировал один вопрос: 
дом, возможно, будет хорош, но 
почему так дорого?*Да и чем канад­
ский дом лучше сибирского? Отве­
чает Александр Яблоков:

- Давайте для начала разберем­
ся, что такое дом, из чего он со­
стоит и сколько стоило и стоит это 
в типовом строительстве жилья.

Грубо говоря, дом - это фунда­
мент, стены, перекрытия и кровля, 
которые стоят на земле. Но, чтобы 
в доме могли жить люди, к нему 
нужно было подвести 4 вещи: теп­
ло, электроэнергию, воду и канали­
зацию. Эту четверку условно назо­
вем «внешним ценовым фактором». 

До 1985 года при устройстве 
ундамекта затрачивали в среднем 
I процентов от общей стоимости 

жилища. Стены отнимали 50-55 про­
центов. Обустройство кровли - 10 
процентов. Подведение коммуника­
ций, т.е. внешний ценовой фактор 
занимал порядка 20-25 процентов. 
Земля была государственная и по­
тому ничего не стоила. Жилье было 
государственное, и квартиросъем­
щику было наплевать, во сколько 
оно обходится.

Как спустя десятилетие измени­
лась ситуация? Фундамент, стены, 
кровля примерно сохранили свои 
пропорции, колебания достаточно 
незначительные. Неимоверно вырос 
внешний ценовой фактор и возни­
кла новая статья расходов на строи­
тельство - назовем ее «неучтенные 
затраты». Что это значит?

Во-первых, жилищное строи­
тельство сегодня практически напол­
овину финансируется за счет част­
ных средств. Частник, как правило, 
строит за счет ссуды, получаемой в 
банке. Ссудный процент колеблет­
ся от 8 (большая редкость!) до 180 
процентов годовых. Вот вам первая 
накрутка на стоимость одного квад­
ратного метра.

Во-вторых, взятки. От этого ни­
куда не убежишь и как их не назы­
вай - благодарностью, презентом,

это, условно говорю, миллион, и 
еще 10 миллионов на будущее, ког­
да мы эту теплотрассу начнем ре­
конструировать. Та же самая исто­
рия происходит с электроэнергией, 
водой, канализацией, телефоном, 
очистными сооружениями, экологи­
ческими службами, которым сегод­
ня даны огромные полномочия. 
Сумма штрафа, выставляемого эко­
логами, может составить 2 процен­
та от общей (!) стоимости работ.

В четвертых, отвод земли под 
строительство. Развернувшаяся спе­
куляция земельными участками в 
черте города, идущая с молчаливо­
го попустительства властных струк­
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канадско-сибирском доме - милли­
он с хвостиком. Но цель проекта в 
том и состоит, чтобы довести стои­
мость квадратного метра в качес­
твенном жилье до 300 тысяч руб­
лей. Поверьте, это возможно. • 

Теперь собственно о проекте 
канадско-сибирского дома и чем он 
будет отличаться от привычного 
жилья. Повторюсь, это будет дом, 
нацеленный на автономное функци­
онирование. Дом, который не надо 
будет «доводить до ума», менять 
сантехнику, переклеивать обои, ве­
шать люстры и покупать мебель. Это 
в нем будет и, естественно, в высо­
кую пока себестоимость квадратно­
го метра заложено. Но все пере­
численное, однако, не составляет 
главного достоинства сибирско-ка­
надского дома. Основное его пре­
имущество в западных ноу-хау, ко­
торые с успехом используются не 
один десяток лет в похожих на си­
бирские климатических условиях. 
Все познается в сравнении, и пото­
му приступим.

Что говорят «Строительные нор­
мы и правила», принятые при царе 
Горохе и действующие до сих пор? 
Они утверждают, что ограждающие 
конструкции стен в Сибири, где мак­
симально возможный разброс тем­
ператур от +50 до -55, должны 
иметь толщину 680-820 миллимет­
ров. Окна состоят из двухстворча­
тых деревянных рам с двойным ос­
теклением. Потолочные перекрытия

§опжны монтироваться из железо- 
етона и выдерживать давление 

2.500 килограммов на квадратный 
метр, потому что на них сверху на­
сыпается слои утеплителя в виде ке­
рамзита (30 см) или шлака (50 см). 
Эти традиционные утеплители очень 
тяжелы и оказывают давление от 
1500 до 2000 кг на квадратный метр. 
Такое жилище достаточно долговеч­
но (100 - 150 лет), но крайне трудо­
емко по исполнению, требует зна­
чительных затрат при дальнейшей эк­
сплуатации, сверхтеплоемко (ог­
ромные расходы на отопление) и к 
тому же психологически диском­
фортно.

По какому пути пошли западные 
разработчики, цель которых была 
строить дешево и быстро экономич­
ное жилье? (Энергетический кризис 
еще более актуализировал эту цель. 
Не забудем, кстати, что Россия еще 
не переживала глобального энерге­
тического кризиса,и полный отпуск 
цен на энергоносители еще не про­
изошел). На Западе давно создан 
принципиально новый тип жилища, 
которое отвечает самым высоким 
требованиям, - термодом. Состав­
ные элементы этого дома аналогич­
ны традиционному нашему: фунда­
мент, стены, перекрытия, кровля. 
Но если в фундаменте мало что из­
менилось, то все остальные элемен­
ты претерпели изменения.

Конструкция стен принципиаль­
но такова. Несущая конструкция из 
подручного материала (кирпич, гор­
быль, металл) толщиной 50 милли­
метров изнутри отделывается эф­
фективным неогнеопасным утепли­
телем на основе стекла толщиной
20-40 мм. Внутренняя отделка за­
ймет еще 20 мм, внешняя ч_уть боль­
ше. Общая толщина такой стены - 
около 200 мм. При этом она обес­
печивает полную двустороннюю теп­
ло-, шумоизопяцию. Вы можете 
ссориться с женой внутри, трамвай 
ехать под вашими окнами - ничего 
не слышно. Такая стена позволяет 
экономить на тепле со страшной си­

лой. Коэффициент теплоспособнос- 
ти стены термодома, если принять 
его за единицу, превосходит коэф­
фициент нашей железобетонной в 
800 раз!

Заметьте, я еще даже не срав­
нивал технологии возведения домов. 
На Западе она гораздо проще, что, 
конечно, ускоряет и оптимизирует 
процесс. Там, где у нас трудятся 90 
человек, у них задействован один.

Не буду утомлять внимание пе­
ресказом всех ноу-хау, что касают­
ся сооружения потолка, попа, кров­
ли. Расскажу для примера только о 
системе «Фасад». Уникальная и про­
стая в сборке система фасадных 
досок с отводом воздуха. Ума не 
приложу, почему ею до сих пор 
никто не заинтересовался в Сиби­
ри. Она может применяться как при 
строительстве нового дома, так и 
при реконструкции старых домов из 
любого материала, в том числе и 
из дерева.

На стены с помощью монтаж­
ного профиля из коррозиестойкого 
алюминия подвешиваются плитки из 
специального цветного бетона. Ото­
драть произвольно одну из них не­
возможно. Между стеной и камнем 
прокладывают маты из минерально­
го волокна толщиной до 12 мм. Воз­
душная подушка между матами и 
плитами обеспечивает вентиляцию, 
что в свою очередь позволяет улуч­
шить тепло - и шумоизопяцию, а 
также держать основные стены су­
хими. Фасадные доски может под­
весить на свой дом любой нормаль­
ный человек. Никаких растоворов и 
клея не требуется. Такие фасады не 
боятся огня, мороза, дождя1, вет­
ра, ультрафиолетового излучения. 
Пар, который выделяется изнутри 
всякого здания, не оседает на сте­
не, а отводится специальными вы­
тяжными каналами. Внутри помеще­
ния, отделанного по системе «Фа­
сад» всегда нормальная температу­
ра.

Чтобы отделать обычный сибир­
ский пятистенник, нужно порядка 100 
квадратных метров. Стоит метр 
около 30 тысяч рублей. Затраты -3  
миллиона рублей. Но при этом пот- 
эебление дров снижается в 4 раза! 
Звуко- и теплоизоляционные свой­
ства дома повышаются на 200 - 400 
процентов! Экономический эффект 
внедрения только одного ноу-хау 
посчитайте сами. А таких ноу-хау, 
которые вполне адаптируются к на­
шим условиям, в западном строи­
тельном мире множество. Система 
практически вечной кровли , окна, 
которые позволяют экономить до 38 
процентов тепла, сборные половые 
покрытия, системы безопасности и 
защиты дома... Этот разговор мож­
но продолжать долго, был бы от­
ветный интерес.

* * *
ОТ РЕДАКЦИИ. Наша газета, ко­

нечно, не является специализирован­
ным изданием по вопросам строитель­
ства и новых технологий. Но «Канадс­
ко-сибирский дом» настолько перево­
рачивает обыденные представления 
россиян о  жилье, что мы всерьез за­
интересовались им. И впредь постара­
емся рассказывать о ходе реализации 
этого проекта. Если вас что-то заинте­
ресовало или возникли новые вопро­
сы, звоните по телефону 75-00-78.

Подготовил 
Андрей ОСТРОВ.

советы

12 СПОСОБОВ ДОКАЗАТЬ НЕКОМПЕТЕНТНОСТЬ РАБОТНИКА
1. Давая указания подчиненному, исполь­

зуйте настолько обтекаемые термины, чтобы 
он даже приблизительно не м ог определить, 
чего вы хотите...

Не упоминайте ни об одном конкретном 
случае, не приводите ни одного конкретного 
примера! Давайте указания как сами собой 
разумеющиеся и как если бы вы не сомнева­
лись, что они понятны любому человеку с ми­
нимальным интеллектом. Критикуйте его та­
ким  образом, чтобы он не понял, что нужно 
сделать для исправления допущенных ошибок.

2. Громко вздыхайте в знак покорности, 
если он попросит вас разъяснить что-то из 
того, что вы сказали.

Намекните, что никто, кром е него, никог­
да не просил пояснять такие простые указа­
ния. Не забывайте избегать примеров, кото ­
рые хоть как-то могут осветить существую­
щее положение. Подчиненный будет чувство­
вать себя слишком уверенно, если поймет все 
очень быстро...

3. Если подчиненный будет переспраши­
вать одно и то ж е  дважды, скажите, что вы 
уж е отвечали на этот вопрос.

Вы можете поступить так даже в том слу­
чае, если он задает вопрос впервые и осо­
бенно, когда его уверенность в своих силах 
уж е  пошатнулась. Попробуйте доказать, что 
его подводит память. Тогда он почувствует

вину за зря отнятое у вас драгоценное вре­
мя.

4. Д ем онстрируйте  очевидные усилия 
сдержать свое раздражение, если он все еще 
не понимает, что вы имеете в виду.

На этот раз инструктируйте его так м ед­
ленно и подробно, иооользуя простые слова, 
чтобы подчиненный понял, что вы не считаете 
его слишком сообразительным. Продолжай­
те давать ему подобные объяснения и по д ру ­
гим поводам, даже если он уверяет вас, что 
все понимает.

5. Если вы можете найти в его работе по­
вод для критики, не упустите эту возможность, 
даже если его ошибка незначительна и м о ­
жет легко быть исправлена. Кроме того, вы 
можете попытаться поймать его на ошибках, 
которых он еще не допустил!

6. Дайте ему несколько заданий с подроб­
ными инструкциями, но оставьте цель или 
ожидаемые результаты неясными. Он не смо­
ж ет пожаловаться на то, что другим путем 
м ог бы достичь результатов быстрее. Ведите 
себя так, чтобы предотвратить любое прояв­
ление инициативы со стороны подчиненного.

7. В процессе выполнения подчиненным 
вашего задания время от времени меняйте 
свои указания...

Иногда здесь м ож ет помочь отрицание 
данных ранее указаний, особенно если резуль­
таты оказываются не слишком многообещ а­

ющими.
8. Если в процессе выполнения ваших ука­

заний возникают непредвиденные вопросы, 
настаивайте на том, чтобы подчиненный сно­
ва обратился к  вам. Не позволяйте ему само­
м у принимать никаких решений даже в том 
случае, когда он говорит, что знает, как это 
сделать. Он возражает против вашего вме­
шательства! Скажите, что существует много 
тонкостей и особенностей, которы е вы не 
м ож ете ему объяснить из-за нехватки време­
ни. В конце концов он, конечно, поймет, что 
дело скорее в его недостаточной сообрази­
тельности, чем в незнании некоторых подроб­
ностей.

9. Заставляйте подчиненного выполнять 
работу, точно следуя вашим указаниям, даже 
если это медленный и неудобный путь. В этом 
случае вы можете пожаловаться на его ни­
зкую  производительность.

10. Назначайте ему такие сроки, в кото ­
рые он заведомо не сможет уложиться. К о г­
да ж е  он, как предполагалось, их нарушит, вы 
можете сказать, что он работает с недоста­
точной отдачей...

11. Поручайте ему выполнение тех работ, 
которы е гораздо ниже его способностей и 
подготовки. После этого подчеркните, что 
даже неквалифицированные сотрудники м ог­
ли бы с таким же успехом справиться с ними.

12. Усовершенствуйте все, что он делает.

Скажите ему, что вы поступаете так, чтобы 
сделать его работу приемлемой. После это­
го, если он переделывает одну и ту ж е  рабо­
ту 2-3 раза в тщетной попытке удовлетворить 
ваши требования, вы можете отметить низкую 
эффективность его труда. Если же он сдастся 
и выполнит работу небрежно, подчеркните его 
неряшливость.

Выполняя эти советы, вы можете достичь 
следующего:

- Ваш подчиненный засомневается в своих 
способностях.

- Он будет бояться принимать простей­
шие решения.

- Он будет обращаться к  вам по поводу 
самых обычных вопросов.

- Ваш подчиненный долго будет сидеть над 
работой, которую  давно надо было закончить.

- Вы докажете ему, что умнее его.
- В связи с тем, что качество и количество 

его работы будет снижаться, вы не будете 
его повышать.

- Либо вы уволите своего подчиненного в 
связи с его некомпетентностью, либо он уй­
дет сам.

Но вы ведь не пожалеете о  нем, не так 
ли!..

Из книги
«Кроссворды для руководителя».
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«Да благословит вас Бог, 
а я не виноват». 

Слова героя известной 
пьесы ГОГОЛЯ.

Тридцатилетний томич Сергей 
Андреевич Иванов пока в Австрии. 
Пока пьет пивко и рассылает при­
веты тем томичам, кого он так или 
иначе обвел вокруг пальца.

T ie fe & u u  - Д Л Я

налоговой полиции
Управление департамента на­

логовой полиции всегда очень живо 
интересуется предприятиями, до­
лгое время не предоставляющими 
отчетов о своей деятельности спе­
циалистам налоговой инспекции. Не 
нравится сотрудникам полиции, 
когда кто-нибудь пытается остать­
ся в тени и как можно дольше по­
малкивать о своих доходах. Имен­
но так вело себя предприятие «Тор­
говый дом «Иваныч» - не отчита­
лось за I, II, III кварталы 1993 года, 
поэтому налоговая полиция заня­
лась проверкой дел этой фирмы, 
занимающейся торгово-закупочной 
деятельностью, посредничеством. 
В уставе «Иваныча» еще значилось 
производство продукции производ­
ственно-технического назначения, 
оказание бытовых услуг и услуг в 
сфере общественного питания. Уч­
редителями «Торгового дома» вы­
ступали Н. И. Михайлина, она же 
директор «Иваныча», и А. И. Труб­
ников, он же бухгалтер этого пред­
приятия.

Проверка бухгалтерии специа­
листами налоговой полиции выяви­
ла серьезные нарушения в веде­
нии учетной политики, занижение 
прибыли и другие подобные финан­
совые выкрутасы. В итоге на ceet 
появился акт проверки «Иваныча», 
в котором офупулезно анализиро­
вались все бухгалтерские грехи. 
«Иванычу» были предъявлены 
штрафные санкции на сумму 50 
миллионов 586 тысяч рублей.

Ход работы по проверке пред­
приятия не предвещал неожидан­
ных поворотов: обычные дела, при­
вычные нарушения, не такой уж 
сногсшибательный по размерам 
штраф. Но...

Проверяя «Торговый дом «Ива­
ныч», представители налоговой по­
лиции наткнулись на любопытные 
операции с кредитами. Дотошный 
полицейский люд ухватился за ни­
точку огромного клубка финансо­
вых комбинаций, законность кото­
рых ставится под большое сомне­
ние. А разматывается этот клубок 
уже второй год, и на свет божий 
появляются все новые и новые де­
тали, факты, документы, действу­
ющие лица, так или иначе связан­
ные с человеком, который всеми 
мыслимыми и немыслимыми спо­
собами делал деньги и при этом 
занимал место «серого кардина­
ла». Был предельно внимателен, 
сверхосторожен, чертовски крас­
норечив, убедителен. На его удоч­
ку клевали десятки томских фирм, 
руководителей города и области 
различного ранга. В разговоре с 
будущим партнером он ссылался 
на поддержку авторитетных в эко­
номической жизни области людей, 
и именно это позволяло ему быть 
вхожим во многие кабинеты мэрии 
и областной администрации.

Он - это Сергей Андреевич 
Иванов, находящийся сегодня в 
розыске. В отношении его возбуж­
дено уголовное дело.

Вообще-то С. А. Иванов сам с 
усам и . Был д и р е кто р о м  ТОО 
«Спринт» (где бухгалтером извес­
тный нам А. И. Трубников). А вот 
в «Торговом доме «Иваныч» Сер­
гей Андреевич был не кем иным, 
как коммерческим директором. 
Выступая в различных сделках от 
имени «Спринта», С. А. Иванов 
практически всегда проводил на­

В Австрии сам ое  сногсш ибательное пиво в 
м и р е . Россияне, попадая в эту страну , первое  
врем я б уквально  опиваю тся им , закусы вая 
кровяны м и  ко л б а ска м и , и наслаж даю тся 
ж и зн ь ю . Но это наслаж дение бы стро  
обры вается о кончани ем  ср о ко в  ту р п о е зд ки  
или деловой ко м а н д и р о вки . О дн ако  для 
отдельных наших соотечественников  
наслаж дение австрийским  пивом и свиными 
деликатесам и по их ж ел ан и ю  м о ж е т  
затянуться на д о л го е -д о л го е  врем я . Д о  тех 
по р , пока  их пе рсона м и  сер ье зно  не 
заинтересуется  И нтерпол , либо звезды  на 
небе не вы строятся так, что и австрияки 
по йм ут, с ка ки м и  изощ ренны м и  
ко м б и н а то р а м и  и м е ю т  дело.

ПРИВЕТЫ
от Иванова
из А в с тр и и

личный расчет. А там, где налич­
ка, там почти невозможен кон­
троль в учете. Он никогда не ос­
тавлял партнеру по очередному 
делу оригиналы, документов. Про­
считывая все на несколько ходов 
вперед, предусмотрительный Ива­
нов вручал поверившим его чес­
тности людям копии бухгалтерских 
документов. Разумеется, он знал, 
что в случае конфликта ни один суд 
не примет к производству копии 
документов. Случалась у Сергея 
Андреевича, как у большинства 
героев бразильских сериалов, час­
тичная амнезия. И он «забывал» 
ставить под документами свою под­
пись.

Некоторые известные в горо­
де юристы попервости охотно с ним 
сотрудничали, но вовремя для себя 
обнаруживали нечистоплотность 
клиента и выходили из игры. Из­
любленным стилем работы Сергея 
Андреевича была организация мел­
ких торговых точек, где он бойко 
распродавал мясо, молоко, другие 
товары и забывал за эту деятель­
ность отчитываться, тем самым 
полностью уклоняясь от налогов.

На сегодняшний день удалось 
установить 14 фирм, которые так 
или иначе вступали с Ивановым в 
финансово-товарные контакты. По 
этой цифре можно судить о мас­
штабах его денежных действий.

А вот о масштабах, вернее, об 
отсутствии честности, можно су­
дить по его поведению в отноше­
нии с налоговой полицией. Полу­
чая повестки, где его приглашали 
на собеседования, он всячески уво­
рачивался, лукавил и даже беспо­
щадно лгал, лишь бы не общаться 
лицом к лицу с теми, кто строго 
блюдет законы государства. Для 
того, чтобы не встречаться со спе­
циалистами полиции, Сергей Ан­
дреевич изобретал множество си­
туаций: то вызов «Скорой помо­
щи», то срочное печение в гор- 
бопьнице Санкт-Петербурга, то 
факс из Молдовы, что «скоро 
буду»... Если поначалу он все же 
являлся в полицию, но хоть и обе­
щал предоставить справку, подпи­
санную десятью медицинскими 
светилами о его неприкосновеннос­
ти, все же шел на общение, давал 
объяснения. Правда, документов 
по тому или иному эпизоду своей 
деятельности не имел, но все су­
лил их привезти из северной сто­
лицы. Но последний год Иванов 
совсем не кажет носа в полицию. 
И вообще, по свежим данным, яв­
ляется господином-жителем Авст­
рии.

для торгового дома 
«Иваныч»

Являясь в «Иваныче» коммер­
ческим директором, Сергей Ан­
дреевич был родителем и вдохно­
вителем этого предприятия. Наив­
но полагая, что общественное пи­

тание принесет большие доходы, 
он активно взялся за ремонт по­
мещения под кафе. Дело шло бой­
ко. Н. И. Михайлина всегда мечта­
ла заниматься именно этим и ушла 
с головой в заботы о будущем 
кафе. Какие изумительные планы 
они строили. Мечтали о фирмен­
ном кафе, о ресторанчике «Мол­
дова» (у Иванова с коробейника­
ми этого государства всегда были 
великолепные отношения). Умел 
Сергей красиво выражаться, умел 
мыслить глобально, и на эти его 
качества попадались даже умуд­
ренные жизненным опытом люди. 
Попалась и Нина Ивановна. Хотя 
вскоре и поняла, что Иванов обма­
нывает на каждом шагу, быстро 
загораясь какой-нибудь идеей, тут 
же гаснет.

Иванов скоро осознал, что об­
щественное питание требует вбу­
хивания сил и средств, а вот отда­
чу иметь... копеечную. Хотя, па­
раллельно «с желанием накор­
мить» томичей, он активно торгу­
ет спиртным, куревом, сахаром. 
Нужно было дело, которое бы 
смогло давать стабильные и значи­
тельные прибыли. Так во всяком 
случае говорил Иванов своим 
партнерам. По совету Л. Н. Голо- 
венко '(тогдаш него заместителя 
главы администрации г. Томска), 
как утверждал в объяснительной 
сам герой нашей публикации, он 
добился кредитования «Иваныча» 
под договор с австрийской фирмой 
«Плюссис» на поставку одежды для 
томской детворы. Кредит в 80 мил­
лионов рублей был оформлен в 
Т о м сксо ц б а н ке  .под гарантии 
НГСбанка. 56 миллионов 600 ты­
сяч кредитных денег перечисляют­
ся на счет «Спринта». Затем по 
двум расходным ордерам Иванов 
получает еще 23 миллиона налич­
ных денег. Кроме этого, Н. И. 
Михайлина на операционные рас­
ходы выдает ему 9 с лишним мил­
лионов рублей.

К тому времени был расторг­
нут договор об аренде под кафе. 
Некоторые сотрудники «Иваныча», 
проработав 2-3 месяца, ни разу не
получали зарплату. И, вероятно, 
уже тогда господин Иванов имел в 
голове четкий план действия. По 
нему он не должен был связывать­
ся с поставкой ползунков в Томск. 
Общавшиеся с ним люди утвержда­
ют, что все наличные деньги, а 
было у него на руках больше 105 
миллионов, он обратил в валюту и 
готовился обосноваться в Финлян­
дии, либо в Прибалтике. Но жад­
ность фраера сгубила. Скорее все­
го напоследок падкий до денег Ива­
нов решил значительно увеличить 
свое состояние.

И то та  ТОО «Спринт» в его 
лице добивается разрешения на 
получение целевого кредита в ГУ 
ЦБ по Томской области (договор N 
13 от 16 апреля 1992 года между 
ГУ ЦБ и Томским филиалом АКБ 
«Н Г С б а нк» ). Так ка к  у ТОО 
«Спринт» счет был в НГСбанке, то

выделенные ГУ ЦБ денежные сред­
ства были предоставлены, через 
этот банк.

Ивайов стал играть по-крупно- 
му. Сориентировался, что наконец- 
то нашел верное дело, которое 
позволяет быстро и очень выгодно 
обернуть деньги. Все, кто раньше 
были ему нужны, стали обузой. 
Сегодня его бывшие партнер! 
дают Сергею Андреевичу такие 
характеристики: «Это гениальный 
прожектер, способный заболтать 
кого угодно, но очень бедный ду­
шой человек», «по натуре он пре 
датель, у него никогда не может 
быть своей команды», «он не име­
ет внутреннего стержня, живет без 
какой-либо морали, правил этики».

Последние два года жизни Нина- 
Ивановна Михайлина с натяжкой 
называет жизнью. Иванов подста­
вил эту женщину под серьезный 
удар, повесив на нее 80-миллион­
ный кредит. И при всей гадости 
этого человека она поражается его 
гениальностью в. проведении ком­
бинаций, в разыгрывании различных 
спектаклей, виртуозностью его 
вранья. Она простила Сергея, ко­
торый годйтся ей в сыновья, и мо­
лится за него Богу.

Когда С. Иванов решил убе­
жать из Томска, он прекратил с Н. 
И. Михайлиной всяческие отноше­
ния. Она месяцами пыталась вы­
звать его по телефону, но - бес­
полезно. Наконец нечаянно наткну­
лась на самого и тут же прилетела 
к нему домой. В квартире - абсо­
лютная пустота, Сергей «сидел на 
чемоданах». Разговор был не по 
существу.

... Перед тем, как Сергей Ива­
нов перебрался в Австрию, в Том­
ске была пущена, по словам его 
знакомых, «утка» - Иванова уби­
ли, а машину спалили. Никто в это 
не верил. Уж очень хорошо знают 
многие о фантастическом умении 
Сергея Андреевича путать следы.

*W fe e ( H u c t  -
пламенный, 
для доверчивых 
банкиров

Входить в доверие к людям, 
располагать к себе, очаровывать их 
своей обходительностью, застав­
лять работать на его интересы -это 
у Иванова в крови. Как только Сер­
гей Андреевич оказывался в полу­
метре от цели, он моментально 
освобождался от помощников, ес­
тественно, не заботясь о возна­
граждении за преданность ему и 
доверчивость.. Не стали исключе­
нием и некоторые банки города.

Раскусив, что дела с недвижи­
мостью самые верные и к тому же 
целевой кредит выделен конкрет­
но на эти цели, Иванов строит хит­
рые схемы на новом поприще. 
Прихватив всю имеющуюся налич­
ность, Сергей уезжает в Санкт- 
Петербург и разыгрывает там но­
вую партию. О том, что в ход по-

: ю м и с  илизкие и i ношение, 
ак все документы оформле- 
А. Трубникова, который был 

лько бухгалтером в «Иваны-

шел кредит «Иваныча», числящий­
ся за Михайлиной, деньги «Сприн­
та»,банкиры ничего не знали. Ива1 
нов находит в изумительном мес­
те под Питером бывшую усадьбу 
финских богачей, впоследствии 
школу, и покупает это имение, за­
платив якобы 3 миллиона рублей в 
фонд социального развития в мес­
тный сельсовет и 207 тысяч рублей 
- продавцу.

Ког^а о сделке становится из­
вестно банку, Иванов официально 
извещает его руководство, что 
поместье можно использовать под 
пансионат,гостиницу для иностран­
цев, можно продать за валюту... 
Опять строит наполеоновские пла­
ны. И добавляет, будто местное 
бюро технической инвентаризации 
оценило усадьбу в д. Кротово в 
полтора миллиона долларов. Но 
строениям необходим ремонт. 
Долгое время налоговая полиция

считает, что Иванов к усадьбе име­
ет не самое близкое отношение, 
так как 
ны на
не только бухгалтером 
че»и в «Спринте», но является и 
мужем одной из сестер Иванова. 
Позднее выясняется, что это толь­
ко в некоторых бумагах фигури­
рует хозяином А. Трубников. На 
самом деле поместье имеет двух 
хозяев - его и Иванова.

Представители банка так трак­
туют ситуацию: Иванов не спраши-1 
вал у банка разрешения на покуп­
ку Кротовского поместья, а поста­
вил банк перед фактом после про­
ведения операции. Именно поэто­
му НГСбанк был вынужден заклю­
чить с Ивановым договор, в кото­
ром Сергею Андреевичу поруча­
лось провести маркетинг и занять­
ся вопросами реализации усадьбы. 
Иванов существенно нарушил пра­
вила договора в части целевого 
использования кредита. Сейчас 
после долгих тяжб и разбира­
тельств одна часть усадьбы, офор­
мленная на Трубникова, принадле­
жит банку,’ а другая - Иванову из 
Австрии. Банк пока не удовлетво­
рен, поскольку операция с по­
местьем не завершилась, а ее 
смыслом была покупка и удачная 
продажа кротовского объекта.

Интересно было узнать истин­
ное положение дела. Сергей Ива­
нов в одно прекрасное время ре­
шил, что только университетского 

иплома историка ему маловато 
удет. Назревала необходимость 

стать не только психологом по 
природе, но и закрепить то, что 
Богом дано, учебой на факульте­
те психологии человеческих отно­
шений в Питере, Много интерес­
ных и весьма полезных знакомств 
завел он во время сессий. К тому 
же побывал на шестимесячной 
практике в так полюбившейся ему 
Австрии.

Вероятно, тогда Сергей и уз­
нал о существовании д. кротово, в 
которой местная фирма «Метро- 
сервис» купила под дачи своим 
сотрудникам бывшее поместье 
финского богатея. «Мётросерви- 
су» усадьба обошлась в 37 милли 
онов рублей. Однако, когда стро­
ители назвали цену ремонта куп­
ленного, тамошнее руководство 
решило продать поместье. И вско­
рости его купил Иванов в лице 
Трубникова.

По словам банкиров, подроб­
ностей купли-продажи они не зна­
ют. Сам НГСбанк, вернув кредит 
ГУ ЦБ по Томской области, зани­
мается сейчас реализацией сомни­
тельной покупки Иванова.

По мнению десятка томичей, 
личность Сергея Иванова - неор­
динарна и удивительно противоре­
чива. Одни называют его талантли­
вейшим прохвостом. Другие - су­
первруном. Третьи считают, что 
его жадность родилась на свет 
раньше его самого. Но почти все 
жалеют его. Он был последним, 
седьмым, ребенком в семье. Мать 
воевала в Великую Отечественную. 
Потом сидела в тюрьме. Дети ее 
росли в детском доме. Сергей стал 
жить с ней только в первом клас­
се.

Не понимаю, что заставило 
предпринимателя со светлой голо­
вой плюнуть с высокой колокольни 
на такие понятия, как порядоч­
ность, элементарная честность по 
отношению с партнерами по биз­
несу, которым он беспощадно 
врал, бесцеремонно пользовался 
их услугами и при удобном случае 
вышвыривал на обочину. Как отра­
ботанный материал. Как просро­
ченный финансовый документ, под 
которым он старался никогда не 
ставить личной подписи.

Вера ПЕТУНИНА.

m e ite f tp z u a a  ш ш ше
ИЗРАИЛЬТЯНЕ ЛИДИРУЮТ ПО 
ОТМЫВАНИЮ ДЕНЕГ В АВСТРИИ,
РОССИЯНЕ - НА ВТОРОМ МЕСТЕ

В связи с подозрением  в «отмывании денег» за прош едш ий год 
австрийскими финансовыми властями были за м о р о ж е н ы  банковские 
счета почти на 300 мпн. шиллингов [пр и м ер н о  30 млн. долларов). 
П оводом  для этого послужили 346 «сигналов» от ф и нансово-кредит­
ных институтов, направленных в специально образованны е группы  
полиции по  б о р ьб е  с организованной преступностью . Почти все сиг­
налы касались иностранцев, среди ко то р ы х  россияне занимали вто­
ро е  м есто  после граждан И зраиля ..
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хвое
только

К О П И Р О В А Л Ь Н Ы Е  
А П П А Р А Т Ы  XEROX 

П Р О Х О Д Я Т  Т А К У Ю  
П Р О В Е Р К У

XEROX'
A u t h o r is e d
D e a le r

о т 1
пр. Ф рунзе , 11 5 
26 -0 4 0 8 , 26-5241

Каждому, у кого когда-либо 
лом ался ко п и р о в а л ьн ы й  
аппарат, зна ко м о  чувство 
по те рян н ого  врем ени  и 
средств  потраченны х на 
ремонт.

И м енно поэтом у, Вам, 
наверняка, приятно будет 
узнать ния XEROX относится к 
техническому контролю своей 
продукции как ни одна другая 
фирма в мире.

Настолько серьёзно, что 
■ каждая -нов.ая модель копиров 
перед вы пуском  на рынок 
должна изготовить миллион(!) 
копий .без единого, изъяна. 
Если это не удаётся, модель 
остаётся на заводе для 
доработки.

П оэтом у, если  Вы 
покупаете  копир овальн ую  
машину с торговы м  ' знаком  
XEROX®, то м ожете быть 
а б сол ю тно  уверены  в 
вы со ко м  ур о вн е  её 
эф ф ективности, качества и 
надёжности.

Фирма ТРЕКОМ производит 
продажу, гарантийный ремонт и 
сервисное обслуживание 
копировальной техники на 
правах дилера XEROX. В . 
выставочном зале фирмы 
всегда можно сделать чёрно- 
белые и цветные копии 
документов, слайдов и другой 
печатной продукции

Самы е недорогие
АУДИО-
И ВИДЕОКАССЕТЫ EGP
в полном ассортименте пред­
лагает официальный предста­
витель завода-изготовителя по 
Томской области ТОО "Сибирь 
ЛТД" по адресу: г.Томск,
ул.Смирнова, 5-а.
Тел. 77-37-15, с 9 до 16 час., 

77-88-20 (вечером).

П р е д п р и я т и е
"Томскпродпром"

( б ы в ш а я  о б л а с т н а я  б а з а  
у п р а в л е н и я  т о р г о в л и )  

реали зует :

МАСЛО
РАСТИТЕЛЬНОЕ,
САХАР,
МУКУ.
Адрес: г.Толлск, . 

ул.Водяная, 59 . 
Тел. 7 8 9 * 7 7 1 ,  7 8 9 * 7 7 9 .

АОЗТ "НТК "Прагма" предлагаетмелким в средним витом;
Э М А Л Ь  П Ф - 11 5  б ел ую  в  банках, 2,з  кг,
Цена 17 0 00 -19  000 руб. за  банку;
Э М А Л Ь  Н Ц -25  в о  ф лягах, 38 к г , различных 
цветов. Цена 240 00 0 -2 6 7  000 руб. за флягу;
Э М А Л Ь  М Л -12  красную , светло-серую , серо -гол у­
бую  в барабанах, по 50 кг. Цена 18 000 руб. за 1 к г; 
ТО С О Л  А -4 0 М  В бочках, ЮО кг . Цена 474  000- 
514 000  руб. за бочку;
Т О С О Л  А -4 0 М  В бутылках, 500 г. Цена 2 000- 
2 200 руб. за бутылку;
К Л Е Е Н К У  С ТО Л О В УЮ  различных расцветок. 
Рулон 25 м погонны х. Цена 140 00 0 -1 5 5  000 руб. за 
рулон.
Лр. Фрунзе, 240-3, 2  и этаж, каб.7 ГТомскстройтранг!. Тел. 211701.

ЗАМЕЧАТЕЛЬНАЯ ОФИСНАЯ МЕБЕЛЬ

у л. Ф . Л ы тки н а  3 б, оф ис 21, 
т.: 44 16 06, 44 15 07, 44 17 02

Т Е ТР О Н

Д В У Х К А М Е Р Н Ы Е  
Х О Л О Д И Л Ь Н И К И

«Бирюса-18,19/14, 20/14, 22» 
О Д Н О К А М Е Р Н Ы Е  

«Бирюса-6, 8, 10, 19. 20» 
МОРОЗИЛЬНЫЕ КАМЕРЫ 

«Бирюса-14» «Бирюса-145»
В о з м о ж н а  о п л а та  п о  

б е з н а л и ч н о м у  р а с ч е т у . 
Гарантия 3 года. Доставка на дом.

Т е л .  2 1 -5 8 -0 9
Посетите наши филиалы 
в магазинах:

Шевченко.З (пересечение с ул.Елизаровых);
. Ленина, 15 (универсам «Дар»):
Ив,Черных, 30 (магазин "Фиалка"); 
Смирнова, 38 (универсам №172).*

к у п и м

М Е Д Ь
Т Е Л .

2 6 - К 6 - 7 9 .

1

РЕМОНТ и ОТДЕЛКУ 
ПОМЕЩЕНИЙ и САУН
выполняет строительная организация.

тел. 75-55-47

КоММунаПЬНО-
строитепьный техникум
ПРОВОДИТ НАБОР

на вечерние курсы
"Бухгалтерский 

учет .
Тел. 77- 68-21 (раб.), 

76- 28-76 (дом.).

КОМПОТ
вишневый,
ПАШТЕТ
куриный,
сиропы,

консерв. кол­
баса с зелен, 
горошком. 

Тел.21-37-35.

5

__________________
пр. Академический 10/3,./Выставочный зал', т. 25-90-29 
пр. Ленина 55, /Салон деловых мелочей/, т. 23-02-63

" п р о т е и "

Д О Б Р О Т Н А Я  Р У Ч Н А Я  
Р А Б О Т А

З А П А С Н Ы Е  
Ч А С Т И  К а м А З

П остоянно в продаже:
порш невые группы, ст арт еры , Л Г У , 
ТУ Р, реакт ивны е штанги, карет ки  
синхронизат оров, эп ергоакк ум уля т о-  
ры, т орм озны е краны, сцепление, 
ТН В Д , распы лит ели, ф орсунки , реле, 
датчики, подшипники ст упиц и м ногое  
другое .

К о р о б к а  передач с делит елем  после  
кап. рем онт а, недорого.
Академгородок, гостиница "Рубин ", к.214.

Т ел . 2 5 - 9 8 - 9 7 , с 9  д о  17 ч а с .

А О З Т  « С л у р т ^  j
НОВЫЕ

ПОСТУПЛЕНИЯ
Бельгийское 

половое покрытие
ш и р ин а  4 , 2, 1 м,

25 т ы с .р у б . за 1 кв .м

Ковры
1 .9 x 2 .8 м 2 6 6 .0 0 0
2 x 2 .9  м 2 9 0 .0 0 0
2 .8 x 3 .8 м 5 0 2 .0 0 0
2 .8 x 4 .8 м 6 7 2 .0 0 0

Ковровые лорожки
ш и рина  Т .2 , 0 .8 , 0 .6  м .
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ

| у л .К ул е в а , 26 (Д К  Т И З а).{ 
П р ое зд  авт. N 19, 7  до  
ост. «Ул. Б елинско го» .

тел . 4 9 -5 3 -8 2 . ;  
ул .Н а хи м о ва , 18 (салон 
"Н е ж н о с ть "). П р ое зд  авт 

№ 22 , 15, 18 до  ост . 
"3 -я  го р б о л ь н и ц а '

ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ
тел . 2 6 -9 6 -0 3
© «Янсон &СВ»

ГАРАЖИ
по пер.Светлому (Каштак) реализует 
предприятие.
НАБИРАЕТ ПОЛЕВИКОВ НА 
СТРОЯШНЕСЯ ГАРАЖИ
по ул.Кулагииа (возможен бартер на 
цемент, металл).

Тел. 75-18-41. 75-14-19. до 17 час., 
вечером - 90-16-96.

ПРОВОЖУ
высокоэффективное 
ЛЕЧЕНИЕ ОСТЕОХОНД­

РОЗА, БОЛЕЗНЕЙ 
СУСТАВОВ, БРОНХИ­

АЛЬНОЙ АСТМЫ, 
ПСОРИАЗА. 

Адрес: ул.Алтайская, 
15В, каб.22. Тед. 

21-39-04, с 3 до 14 час.

УГ S  . |  йу

1О®0®*р5"
автомобилях
КАМАЗ
Ш & М Ш Ш  й 
□  еггттггг7 *едаёмщ арёнду

Всегда в продаже

ПАКЕТЫ
С РУЧКАМИ 
- 70 руб.

Тел. 26-49-85.

Обращаться: ул. Айвазовского, 29. 
Телефон: 75-29-47, 75-31-41,

П р е д п р и я т и е
приобретет

НОВЫЙ
ДЕРЕВЯННЫЙ или 
МЕТАЛЛИЧЕСКИЙ

КУЗОВ
ГАЗ-53-бортовой. 
Тел. 21 -69 -85 , 

23-14-05 .

НАПИТОК
• ГРАНАТОВЫЙ,

0,5 л, тетрапак.
Цена от 700 руб./шт.

• ЯБЛОЧНЫЙ,
1 л, тетрапак.

Цена от 1 600 руб./шт.
Опт: 23 -24 -57 . 23-27-10. 

Мелкий опт: "Восток-Престиж", 
пр.Ленина, 72; 

"Орхидея", ул.Герцена, 5.

Региональный образовательный 
центр продолжает набор 

на курсы "БУХГАЛТЕРСКИЙ 
УЧЕТ И НАЛОГООБЛОЖЕНИЕ 

ПРЕДПРИЯТИЙ"; 
СЕКРЕТАРЕЙ РЕФЕРЕНТОВ; 
БУХЕААТЕРСКИЙ УЧЕТ на

ОСНОВЫ МАШИНОПИСИ. 
Наш адрЕс: пр.Ленина, 00. 

Тел. 22-54-17.

Ф и р м а  " А У Л Ь В А Х "  п р е д л а г а е т

ЭКОЛОГИЧЕСКИ ЧИСТЫЕ 
ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ

из Германии - 190 видов на любой вкус .
Р о зн и ч н а я  п р о д а ж а  п р о д у к ц и и  -  

в п р о д о в о л ь с т в е н н о й  секц и и  Ц У М а .
П о  в о п р о с а м  о п т о в о й  т о р го в л и  и п р и ем к и  т о в а р а  
на р е а л и з а ц и ю  о б р а щ а т ь с я  по т е л е ф о н у  23-07-11 .

Т Р А К Т О Р Ы  
Т - 1 3 0 ,  Т - 1 7 0 .

Реализуем тракторы, бульдозеры 
новые и б /у, в хорошем состоянии. 
Ремонтируем узлы и агрегаты. 

Принимаем заявки на запасные 
части к  тракторам Т-130, Т-170. 

А д р е с : с т .п р е д т е ч е н с к ,  
АООТ •ГР Э М ",

Тел. 9 4 8 -3 1 6 , 9 4 8 -3 1 5 , 9 4 8 -1 1 6 .

ВОДКА
" Р у с с к а я ”,

" С т о л и ч н а я "
омагниченная;

ШАМПАНСКОЕ
"Абрау-Дюрсо", 

3  в и д а .
Тел. 75-17-75.
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Ф  Для 11ач;п:гиросп)Г| вопрос— паско.ть- 
КО ')ффсКТП!!НО Вы используете компьюте­
ры на своем иредпрш гптЫ  1сследоваппя 
пока а,тают — если Ваши ко.мш.кnepi.i ра- 
Гютают ar.Tono.v.no. если они досох пор нс 
интегрированы в единую ппформшаюп- 
uvioVeil., то аффект: напеть их псподьво- 
ваппя не irpeiihinuiein и 20 uptiiieimioi:.: 
Компьютерные сечи давно уже стали обя­
зательным условием высокпоффскчпвиоп 
работы.

ф  Но какую сетевую техпило:ню предпочесть? 90 процентов подюоваче- 
леп персоналы на х компьютеров еже сделали сноп выбор — ото сетевая тех­
нолог! ы Логе//, панбо;ice cocepiueima.ii сетевая 'rexi юле in ni. обеспечиваю! пая 
иадежпост1,тетеГ| n naimwciiiiiii уров.ецьа.'етевого сервиса. Имя Xorell давно
еже I до синонимом самого понятия -сеть

Ф  Вы сделали ста ш выбор в пользу ЛЪ/е//? Вы сделали верпып выбор! 11 Вам 
остается лишь набрать наш телефон — ф и рм а «С тек» ■(шпюрп.нмапа 
корпорацией Xorell как Novell Systems House — Системны й И нтегратор
Novell, единственный по всей Сибири. Эго самый высокий пигус г, иерархии 
сетевых партнеров Novell п он означает/что K.opnopaiiit/,i Xorell признает 
профессп0!1аты1ый уровень фирмы -Стек- ште.ысшим н доверяет нам 
реатпзацпю всех сетевых проектов, па бате технологий Novell. Не Оовер.яГипе 
качеству //а третьих рук... При/, шапне штора!

ПРОДАЕМ:
ЭЛЕКТРОТЕЛЬФЕРЫ от 0 ,25  до  1,5 т; 
автомобиль ” У рал -375Д " - 5 м лн.руб .; 
автомобиль "К А З -6 0 8 " - 4 м лн.руб .; 
автомобиль З И Л -130 САМ

- 5 м лн.руб .; 
докум енты  на "М -4 1 2 ” - 2 м лн.,

ГАЗ-53 - 2 м лн .руб .; 
стекл о , 1 кв .м  - 5 ты с .р уб .; 
05x15x1 3 ,5  - 200 ты с.р уб .; 
ш такетник, 1 м  - 400  руб .;
ш тапик строганы й - 100 руб .;
ш тапик нестроганы й - 70 руб.
Услуги распилки  круглого  леса

на развал - 20 ты с .р уб ., 
на отрезной - 15 ты с.руб . 

И зготовим  погонажны е изделия, 
вы режем  стекло  по ваш им размерам . 

ПРОИЗВОДИМ РЕМОНТ помещ ении, 
квартир , отделку, сантехнику, 

отопление, электричество. СДАЕМ В 
АРЕНДУ складские  помещ ения. ПРИ­

НИМАЕМ ПРЕДВАРИТЕЛЬНЫЕ 
ЗАКАЗЫ  на садовые дом ики  

по ваш им чертежам. 
Пер.Мостовой, 14. Тел. 77-96-29.

АОЗТ «Спурт*
р е а л и з у е т :

СТИРАЛЬНЫЙ МАШИНЫ
«В ятка -а вто м ат 16»
«Белка» 3 2 5 .0 0 0
«Обь» 1 7 5 .0 0 0

ХОЛОДИЛЬНИКИ
«Stinol 205» 
«S tinol 101» 
«Stinol 103» 
«S tinol 107» 
«Gold Star»

МИКСЕРЫ
«Алтай»

м а сл о б о й ка

ПЫЛЕСОСЫ
«Ракета»

1 .4 8 8 .0 0 0
1 .6 0 0 .0 0 0
1 .9 5 3 .0 0 0
1 .7 6 7 .0 0 0  

3 .6 0 0 .0 0 0

3 5 .0 0 0
5 0 .0 0 0
7 5 .0 0 0

110.000

системным
интегратор

Тел. 3 8 2 2 / 232559, 496417, 496495 ❖ ф акс 3 8 2 2 / 268043

Российско-итальянское 
предприятие"Новтом"

ПЛИТКИ 
и  ДЕКОРАТИВНЫХ 

УКРАШЕНИИ
производства Италии.

Адреса: пл.Соляиая, 4, ПК "Сибкабель"; 
ул.Пушкина. 46.

Тел. 786-512,7Й2-963.

КУХОННЫЕ КОМБАЙНЫ
«Алтай»

ОБОИ
180.000

ЛИМОНАД,
п р > в о  Англии, 2 л, 
п о  иене 4 SOO р у б . ;

В О Д К У  " С т о л и ч н а я " ,
0 ,5  А - 4 0 0 0  р у б .  

р еали зует  организация  
со склада в Тольске.

Тел. 77-69-64.

,—fa

i/JM

ет:
ТЫ Е

ТОО "Д И КСИ " реализу*
- Э КО Л О ГИ Ч Е С КИ  ЧИС" 
Д О М А  И З НАТУРАЛЬНО ГО  Д Е ­
РЕВА. С А Д О В Ы Е  И Ж И Л Ы Е  
Д О М А , БАН И , СРУБЫ  из оци- 
линдрованного хвойного леса со 
склада в Том ске, без предопла­
ты окаж ем  услуги  по доставке , 
сборке, на заказ  изготовим  по 
проекту заказчика ;
- руддолготье , ш палы , п /м а те - 
риалы ;
- те с , плаху , половую  р е й ку , 
в а го н ку , ш пальны е в ы р е зки .

. Томск, пр,Академический, 10/3. Тел. 2 5 -8 9 -0 9 .

В О Д К А  "СТОЛИЧНАЯ"
экспортная - 5 200 руб.;

КУКУРУЗНЫЕ ПАЛОЧКИ
- 800 руб. за пачку. 

Ул.Мичурина, 45, тел. 75-30-13.

Майонез,
маргарин

Ул. Интернационалистов, 17; ул. Б. Куна,26 
(овощные магазины, служебный вход).

Тел. 23-35-76

Шоколадный
наборы

ф-ки "Россия" 
(г.Самара):

- Ассорти";
- "К чаю";
- "Родные 

просторы". 
Компрессоры

С-415.
Тел. 23-49-83.

КАНЦЕЛЯРСКИЕ
I  ”  Организациям и предприятиям щ Щ  

за безналичный и наличный расчет:
скоросшиватели и папки для бумаг, 

бумага писчая и для ксерокса, 
календари перекидные и подставки 
кним, ватман, копирка, клей, ручки, 
стержни, краски акварельные, гуашь, 

карандаши механические, калька 
под тушь и карандаш, блокноты 

и записные книжки, ежедневники, 
тетради общие и ученические 

и многое другое, 
всего около 200 наименований.

Ул.Смирнова, 26.
Тел.77-68-51,77-64-65.

п р о и зв о д с тв а  И талии , 
в ассо р ти м е н те

ЛИНОЛЕУМ
пр о и зв о д ств а  Б ельгии , 
ш и р и н о й  2 , 3 м -

24 т ы с .р у б . за 1 кв .м

ТОВАРЫ ПРОИЗВОДСТВА 
ЧЕХОСЛОВАКИИ
с то л о в ы е , чайны е и коф ейны е | 
се р в и зы ; и зд ел и я  и з  б о ге м ­
с ко го  хруста ля  и сте кл а  в ас- | 
с о р ти м е н те .

ПОСУДА
С теф лоновы м  п о кр ы ти е м , 
в а ссо р ти м е н те ; 
Э м ал ированная , в а с с о р т и ­
м е нте , г.Л ы сьва .

ЗУБНАЯ ПАСТА
пр о и зв о д ств а  Б о лгар ии , 
в а сс о р ти м е н те  1 .7 0 0 -1 .8 0 0  
«Colgate» 2 .7 0 0 -5 .0 0 0

БЫТОВАЯ ХИМИЯ
в а с с о р ти м е н те

РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ
ул .К у л е в а , 26 (Д К  Т И З а). Про- | 
е зд  авт. N 19, 7  д о  ост.«Ул . 
Б е ли нско го » , тел . 4 9 -5 3 -8 2 .;  
ул .Н ахи м о ва . 18 (салон "Н е ж ­
н о с ть ” ). П р ое зд  авт № 22 , 15, 
18 до  ост . "3 -я  го р б о л ь н и ц а "

ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ
тел . 2 6 -9 6 -0 3

© «Янсон &СВ»:

доводит до сведения жителей города, 
что открылись новые агентства 
по приему и выдаче вкладов:

ул.Яковлева, 29 (напротив пожарной части); 
ул.Смирнова, 36 (в здании почты, вход со двора); 
ул.Стародеповская, 1 (ДК железнодорожников).

Телефон 77-96-92 ЧАСЫ РАБОТЫ: 
с 9 до 13 и с 14 до 16. 

Выходные дни: суббота, воскресенье.

Мы ждем Вас в наших агентствах!

БЫ ТОВЫ Е
Ш ВЕЙНЫ Е
МАОЦНКИ

" Ч А Й К А ”
143 33 10 - настоль­
ная, электропривод, 

38 операций.
Цена 420 000 рублей. 
Магазин "Чайка", ул.79 й 
Гвардейской дивизии, 11/1

Тел. 21 59 21.

КАРТОФЕЛЬ
продовольствен­
ный и семенной
(Невский)
с доставкой 
в любую 

точку области.
тел. 8-244 2-10-G7.

ТРУБЫ:
- нефтепроводные бесшовные;
- обсадные;
- бурильные с приварными 
замками;
- бурильные с высаженными 
наружу концами;
- бурильные с высаженными 
внутрь концами;
- водогазопроводные;
- электросварные.
Справки по тел. 2 1 - 4 7 - 7 2 .

О  S T R O IT E L E V ™

п е кл р н и
ПРОИЗ-ТЪ ЗА 12ч
Шкаф пекарный (ШПЭ 3) 
Шкаф пекарный (ШПЭ-2) 
Просеиватель (П2-П) 
Тестомес (Л4-ХТВ)
Дежа, 140 л 
Тестомес (МТ-100)
Формы (350,700,1000) 
Стел лаж расстоеч ный 
Стол разделочный 
Стол весовой 
Контейнер для хлеба 
Спецодежда для пекаря 
ТЭН
Переключатель 
Терморегулятор 
Материал, шеф-монтаж 
Шкаф распределительный 
СТОИМОСТЬ 
втыс.руб.

0.2т

1

1
48
1
1
1

7.598

0.5т
1

1
1
3

216
1
1
1
2
8
4 
2 
3 
1 
1

1 .От
2

1
1
5

432
2
2
1
4
16
8
4
6 
1 
1

1.5т
3

1
1
7

648
3
2
1
6

24
12

. 6 
9 
1 
1

24.848 35.012 44.734
Н ЕМ ЕД Л ЕН Н А Я О Т ГР У З К А

ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНЫМ ИЛИ АВТОТРАНСПОРТОМ ПО СНГ. 
ПРОИЗВОДИМ МОНТАЖ, ПУСКО-НАЛАДКУ И ОБУЧЕНИЕ ПЕРСОНАЛА. 

______  ПРОДАЖА КОМПЛЕКТУЮЩИХ В РОЗНИЦУ. _____
656056, Р О С С И Я  , А лтайский край, г.Барнаул, 

ул.М -Тобольская, 13. Тел. (385-2) 24-55-75, 24-88-28.
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ПРОДАЖА в Кредит ГЕРМАНИЯ w  
стенка "БазелЯ) 
КРАСНОДАР 
стенки "Альтернатива" 

"Мария"
СТЕНКИ "Зеркальная" 

"Заречье" 
ОФИСНАЯ МЕБЕЛЬ 
КУХНИ (5 видов) 
ПРИХОЖИЕ

т.76-98-28
РАЗНООБРАЗНАЯ 
МЯГКАЯ МЕБЕЛЬ 

ШКАФЫ 
трехстворчатые 

СПАЛЬНИ (США) 
ГОРКИ
т.76-95-68 

Иркутский тр.,15, 
(ДОСААФ), 2 эт.

ЭЛЕКТРОДЫ
ВЫСШЕГО
КАЧЕСТВА

МАРКИ МР-3 d=4-5
и з г о т а в л и в а е т  и  р е а л и з у е т  

п р е д п р и я т и е .

т е л .  7 5 - 6 7 - 9 2 ,  7 5 - 6 5 - 5 1 .

ПЛАНЕТА БЕЗ ГРАНИЦ

КОМПЬЮТЕРНЫЕ КОММУНИКАЦИИ 
КОМПЬЮТЕРЫ 
КОМПЛЕКТУЮЩИЕ 
ПРОГРАММНЫЕ ПРОДУКТЫ

kimrinGk: про
25-95-42 Академгородок, Институт оптики 

атмосферы, ком. 241

Строительство, проектирование

ПЕРЕДВИЖНЫХ 
и СТАЦИОНАРНЫХ 
АВТОЗАПРАВОЧНЫХ 

СТАНЦИЙ, СКЛАДОВ ГСП
в м иним альны # сроки.
АОЗТ "Нефтепродукт", ул.Нефтянея, I.

тел. 4 4 - 1 7 - 9 4 .

ТОМАТНАЯ ПАСТА,
стеклобанка, 700 г - 3 500 руб.;

П Ю Р Е  И З  Я Б Л О К
(детское питание),

250 г - 440 руб.
Пр.Фрунзе, 111. к.38.

Тел. 26-08-87,26-07-37.

ИЗВЕСТНАЯ МАРКА  
КАЧЕСТВА

2 3 2 S : БЕСПЛАТНО:
*0 д оставка на дом, гарантия 3  года.

Хо л о д и л ь н и к и :
однокамерные "Бирюса-6 ,
“духкамерные "Бирюса-18- ,

"Бирюса-19/14' 
морозильные камеры

Бирюса-10” 
Бирюса-22” 
"Бирюса-20/14' 
"Бирюса-14” . 
"Бирюса-145" 

7 / ,  23-45-36, Адрес: ул. Б. Подгорная^

Официальный дилер  
концерна 

"Русский сахар "
Т О О  ".Н О К С "

п р е д л а г а е т

сахар оптом
Минимальная партия 500 кг.

т. 7 5 -2 6 -6 1

Т о м с к а я  о б л а с т н а я  ф е д е р а ц и я  т р а д и ц и о н н о го  К А Р А Т Э -Д О

Т О Л Ь К О  У  Н А С  з а н и м а ю т с я  - м а с т е р а  с п о р т а  
Р о с с и и , ч е м п и о н ы  т у р н и р а  « С и б и р с к и й  ти гр » , 
п р и з ё р ы  ч е м п и о н а т о в  Р о с с и и  п о  к а р а т э  и 
р у к о п а ш н о м у  б о ю , п о б е д и т е л и  К у б к а  Е в р а ­
з и и ,  п р и з ё р ы  м е ж д у н а р о д н ы х  с о р е в н о в а н и й  
и с т у д е н т ы  А к а д е м и и  б о е в ы х  и с к у с с т в .  

О б ъ я в л я е т с я  на б о р  в гр у п п ы :
•  С /к  « Д и н а м о »  (п л о щ а д ь  Р е в о л ю ц и и ) .
В р е м я . 9 -1 1 , 1 1 -1 3 , 1 5 -1 6 30, 16 3°-1 8  (е ж е д н е в н о )  - дет ские гр у п п ы : 
18-20 , 2 0 - 2 2  (е ж е д н е в н о ) - в з р о с л ы е  груп п ы .
•  С /з  «В ита» (М о с к о в с к и й  т р а к т ,  6 /1 ) .
В р е м я : 19-21 ( вторник, чет верг, суббот а) - в з р о с л а я  гр уп п а ,

! Т р е н и р о в к и  в е д у т  п р о ф е с с и о н а л ь н ы е  и н с т р у к т о р ы . 
___________ М ы  ж д ё м  В а с  в с п о р т и в н ы х  з а л а х .

ВОЕННО - СТРАХОВАЯ 
КОМПАНИЯ
ПРИНИМАЕТ 

НА КОНКУРСНОЙ 
ОСНОВЕ

СТРАХО ВЫ Х
АГЕН ТО В

с опытом работы 
Вас ждут: Томск, пл. Ленина, 8. 

Дом молодежи,
2 этаж.^

"Ю нико М '

"ТОМИНВЕСТ" -
инвестиционная компания 

(гос. лицензия N 15)
ВЫПОЛНИТ ПОРУЧЕНИЯ  по покупке
и ПРОДАЖЕ ЦЕННЫХ 

БУМАГ.
Тел. 22-39-17.

Телефон:
22-28-06.

НАСОСЫ
НШ-100
НШ-50
НШ-10

Тел. 2 5 - 9 6 - 6 2 ,  
2 5 - 8 3 - 3 9 .

ШКОЛА РЫНКА 
ЦЕННЫХ БУМАГ 
п р о в о д и т набор
по подготовке к сдаче 

экзамена на квалифика­
ционный аттестат. 

Справки п о т е л . 21-36-23.

ОЛИ Ф А, СУРИК,
Э М А Л И : строительная, 

половая, ф асадная, 
авт ом обильная, 

клей КМ Ц. 
тел. 76-65-48.

Кры ш ка
для

консервирования,

крышка
пластмассовая,
плечики.
Тел. для справок

77-94-87,77-94-93.

ТРУБЫ
d=15, 20, 76, 102, 

114, 277, 530; 
швеллер N 10; 

сп. мешки. 
Тел. 943-378, 

943-234.
Производст венно­

строительный 
кооператив "Восход' 

ликвидируе тс я.

Совместному предприятию для 
работы в г.Томске требуются:

- квалиф ицированны е рабочие для 
работы на ленточнопильном  станке;
- рабочие на сортировку  и торцовку 
пилом атериалов, знаю щ ие э ксп о р т­
ные ГОСТы;
- разнорабочие;
- водитель на л егковой  автомобиль, 
прож иваю щ ий в А кадем городке , стаж  
работы  не менее 5 лет.

Тел. 2 5 - 9 6 - 6 2 .

—  Новые поступления ! “
Драпы  пальтовые, облегченные (костюмы, 

брюки, юбки). Цвета: бежевый, шоко­
ладный, красный, синий, розовый, малино­
вый, бардо, вишневый, горчичный, сирене­
вый, цвета полыни, какао и другие.

Пряжа ч/ш  и с "эффектом” двенадцати 
расцветок.

Ювелирные изделия.
Обращаться: ул. Гагарина, 29 \а .

— Звонить: 23 -12 -39 .

С П А Г Е Т Т И
Э то го , что нужно 

и рабочему, 
и бизнесмену.

Спагетти, 
изготовленные 

из высококачественной 
муки-крупчатки в/с.

Те л. 77-28-77

К У Р Т К А  В А Т Н А Я  камуфлированная,
с  м ехов ы м  воротн и ком ;

ШТОРМОВКА;
КОСТЮМ из камуфлированной ткани; 

РУКАВИЦЫ рабочие.
Т е л . 2 1 - 0 2 - 7 0 .

ТЕАТР ДРАМЫ
января. П рем ьера. Без25 января, 

вины виноватые
ТЕАТР

ЮНОГО ЗРИТЕЛЯ
25 января. "П анночка" - 18.

КИНО
В КИНОТЕАТРАХ 

"ОКТЯБРЬ"
25 января. "Все леди делаю т 

• это (СШ А-Италия, для взрослых) 
Г .,.1 0  01ьг-) , 12, 16, 18, го:
М аска (США, ф антастическая 

ком едия) - 9- 30 (льг.), 11-30,  13- 
30, 15-30,  17-30,  19-30.  "С тран­
ные мечты (США, для взрослы х) 
-  13, 15, 17, 19.

25 я н в а р я Р 4 о д ^ л а  против 
Биолланте ( Л егенда о динозав- 
Е|е-5 ) - 10 (льг.), 12, 14, 16, 18,

и м  М  Г П Р Ы Г П Г П

ПРОДАЮ абсолю тно новый 
самосвальный кузов с гидравли- 
кои . Тел. 2 2 -4 2 -9 3 , только с 11 
до  13 час.

АВТОУСЛУГИ на а /м  ЗИЛ-131 
(тентованны й) по городу и Рос­
сии . Тел. 7 6 -9 5 -4 1 , дом .

УСТАНОВИМ дополнительны е 
зам ки  и задвиж ки  на м еталличес­
кие двери. Тел. 7 6 -0 6 -2 4 , с 18 до 
21 часа.

ПРОДАЮ пианино. Тел. 9 6 -1 3 - 94.
ПРОДАЮ автомобиль ГА З-3307 

(тент, вы пуск - конец  1993 г.,, . , I . ,  и in . 1 у .. л -  к о н е ц  I У У  О Г .,
пробег 16 ты с .км ). Тел. в М ель­
никове (ко д  - 247) 2-"1"  --------
2 -2 7 -2 6  вечером.вечером.

ПРОДАЮ щ енка .дога (сука , 3 ,5  
м ес ., окрас серы й) с родосл ов­
ной. Тел. 26 -4 1 -1 8 .

ПРОДАЮ ки о ск с м естом . Тел. 
2 1 -2 4 -1 6  с 14 до  20 час.1 -24 -16 , с 14 до  20 час.

ПРОДАЮ В А З-21083 , вы пуск - 
-зн тя б р ь  1994 г ., цвет "виш ня". 
Тел. 2 3 -8 6 -7 2 .

КУПЛЮ капитальный гараж  по 
’ “ ...... .......... .. 2 3 -0 1 -9 3Тел.ул.М окруш ина 

(раб .).
ПРОДАЮ кассовы й аппаратМмУПП.1 ыппим /1 А »пи г»..К \

УПАКОВОЧНАЯ
ПРОДУКЦИЯ

•  мешки упаковочные 

25x40, 30x40 см,

•  пакеты шуршащие

•  пакеты с ручками.

ЗУБНАЯ ПАСТА
•  Fresh-up,

•  Good morning

О птом : 2 3 -24 -57 , 23-27-10.
Мелкий опт (до 3 упак.): 
маг "Восток-Престиж",

пр.Ленина.72; 
“ О рхидея” , ул.Герцена, 5.

игр г. _____
l i b 18, 20.

"СИБИРСКИЕ ОГНИ-
25 января. Вампиры из Бевер­

ли Хиллз (СШ А, боевик) - 10, 
12, 14, 16, 18, 20.

"СИБИРЯК"
бо11икГ-Ва1Р4"-16,С^ Г 2 С0Т.Ь" (США’

ЧАСТНОЕ
КУПЛЮ одно-, двухком натную  

к в а р т ш р ^ в ^  лю бом  р-не города.
КУПЛЮ одно-, двухком натную  

благоустроенную  квартиру в Ки­
ровском , Советском  D-нах. Тел.

. . .  к а ъ ъ ц ц р ! И  d l l l l d U d T

Тел.К54-30 ’-5Н2°ВЫИ (1 ,6  М ЛНРУ°-)- 
ПРОДАЮ капитальный отапли­

ваемый гараж  по ул .Тверской : 
автомобиль В А З-21093 (цвет 

рубин , м ягкий салон, вы пуск - 
ноябрь 1993 г ., пробег 36
ты с .км ). Тел. 2 2 -3 0 -8 1 , после 18 
час.

СДАЮ гостинку  в С оветском  р- 
не.^ г.Т ом ск, ул .С ибирская, 107,

КУПЛЮ м алосем ейку, частный
fe n . ’ 77-§8?92МНаТНУЮ кваРт и Ру - 

ПРОДАЮ гостинку в С оветском  
- 2 4 5 ) 2 -Л2'4 - ̂ П е р в о м а й с к о м  (код

ПРОДАЮ д ом -особ няк в пос .Ти ­
м ирязевском . Тел. 2 1 -1 9 -8 3 .
_  .ПРОДАЮ новы й автомобиль 
В А З-21083. Тел. 2 1 -3 1 -7 7 .

МАКАРОННЫЕ ИЗДЕЛИЯ
в пачкан по 400 г, 

быстрого приготовления - 2 400 руб.;

МАРГАРИНстоловый, МОЛОЧНЫЙ:
- фасованный - 9 тыс.руб. за 1 кг;
- монолитный - 0 Tbicjyfi. за 1 кг. 
Мин.партия - 1 коробка (20 кг).

Тел. 22  25 -4 0 , 77 78 -67 .

i ^ с о ус н о й  продавец для то р ­
говли на улице с лотка . Тел. 22- 
4 2 -9 3 , только с 11 до 13 час. Коллектив Главного 

управления Центрального 
банка России по Том ской 

области вы ражает искреннее 
соболезнование начальнику 

управления по работе с 
ком м ерческим и банками 
С. А. Кривы х в связи со 

см ертью  матери 
КРИВЫХ

Анны Сергеевны.

Администрация, проф сою зны й 
комитет завода "Авангард" 

АООТ "ТНХК" выражают 
глубокое соболезнование 
директору завода Турову 
Владимиру Петровичу по 

поводу смерти брата.

_ Коллектив ГОРЕМ -10 АО 
"Том сктрансстрой" глубоко 
скорбит по поводу смерти 

ТРЕМБИЦКОГО 
Василия Александровича, 
участника ВОВ, почетного 

радиста СССР, и выражает 
соболезнование родным и 

близким  покойного.

Коллектив Главного 
управления Ц ентрального 
банка России по Том ской 

области вы ражает искреннее 
соболезнование водителю  

Сафонову С .В. в связи 
со смертью  отца 

САФОНОВА
Владимира Григорьевича.

Управление ю стиции адм ини­
страции Том ской области 

выражает глубокое 
соболезнование народному 

судье Колпаш евского  
городского  народного суда 

Сафонову Валерию 
Владимировичу по поводу 

смерти отца 
САФОНОВА

Владимира Григорьевича.

Коллектив ф изико-технического 
ф акультета Том ского  

политехнического 
университета вы ражает 

глубокое соболезнование 
к .т .н ., доценту 

В .К .Я сельском у в связи со 
смертью  отца 
ЯСЕЛЬСКОГО 

Карпа Ф адеевича.
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воскресных рейсах на новосибирс­
кий пластиночный «блошиный» ры­
нок в ДК «Авиатор», что у город­
ского аэропорта. 40 тыс. на тран­
спортные расходы ( цены начала 
декабря 94 -го ), 9 часов дорожной 
скуки, 10 тыс. руб. «навара» с каж­
дого КД - такой вот незамыслова­
тый бизнес. Томских любителей ка­
чественно записанной музыки та­
кой геноцид не устраивал, и еще 
весной хотелось написать статью 
под заголовком «Новосибирцы! 
Грузите КД бочками!»

И вот недавно зашел в музы-

КОМПАКТ-ДИСКИ
уже грузят бочками

На «шмотки» и прочие прелес­
ти потребительского рая новоси­
бирские цены на 10 - 20  процентов 
меньше, что легко объясняется 
более выгодным расположением 
■нашего соседа к ж /д  и прочим 
магистралям, превратившим его в 
город оптовой торговли. Но один 
товар абсолютно выбивался из это­
го ряда - компакт-диски (КД), ко ­
торые в Томске были в 1,5 - 2 раза 
дороже, чем в Новосибирске.

У нас даже появилась новая 
специальность - музыкальные чел­
ноки, работа которых состояла в

кальный отдел магазина «Искра» и 
был приятно удивлен - российские 
и болгарские КД стоили 20 тыс. 
руб., хотя месяц назад их цена 
доходила до 30 тыс. руб. Вот что 
поведал заведующий музыкальным 
отделом:

- Высокие цены в Томске объ­
яснялись т е м - т о  оптовыми пос­
тавками российских и болгарских 
КД с западной рок-музыкой у нас 
никто серьезно не занимался. Ме­
сяц назад я наконец осуществил 
давно задуманную идею и теперь 
еженедельно на служебной маши-

'Р л с б м гб и к -С б  й

АНКЕТА ОБРАЗА ЖИЗНИ
Деловые люди любят иметь дело 

с хорошо обоснованными цифрами. 
Эксперты профессионального издания 
л Риски предлагают вам оценить пер­
спективы продолжительности вашей 
жизни с учетом рода занятии, возрас­
та, привычек, окружающей среды.

Если вы живете в городе с насе­
лением более двух миллионов, о т ­
нимите два года.

Если вы живете в населенном 
пункте, где менее десяти тысяч ж и­
телей, прибавьте два года.

Если все ваши дедушки и бабуш­
ки прожили до 80 лет, прибавьте 
«тесть лет.

Если кто-то из родителей умер 
от сердечного приступа в возрасте 
до 50 пет, отнимите четыре года.

Если кто-либо из родителей, брат 
или сестра в возрасте 50 лет страда­
ли (страдают) раковым заболевани­
ем или болезнью сердца, а также 
если кто-то из них болен диабетом с 
детства, отнимите три года.

Если вы женаты, добавьте пять 
лет, если нет, отнимите по одному 
году за каждые десять лет холостой 
жизни, начиная с двадцатипятилетне­
го возраста.

Если вы закончили институт или 
техникум, прибавьте один год; если 
имеете ученую степень, прибавьте 
два года.

Если вам 65 лет или больше и вы 
продолжаете работать, прибавьте 
три года.

Если постоянно работаете за 
письменным столом (в министерст­

ве, конторе и Г.П.), отнимите три года.
Если ваша работа требует посто­

янных и значительных физических 
нагрузок, прибавьте три года.

Если ре гулярно  занимаетесь 
спортом (бег, плавание, теннис и т.п.) 
пять раз в неделю хотя бы по 30 
минут, добавьте четыре года.

Если вы спите больше десяти ча 
сов в сутки, отнимите четыре года.

Если вы легко возбудимы, раз­
дражительны, отнимите три года.

Если вы по характеру спокойны 
и легко ладите с людьми, прибавьте 
три года.

Считаете ли вы себя счастливым! 
Если да, прибавьте один год. Несчас­

тливы! Отнимите два года.
Если вас оштрафовали минимум 

один раз за превышение скорости 
или за неправильный переход улицы, 
отнимите один год.

Если вы курите больше двух па- 
4ек сигарет в день, отнимите восемь 
лет; до двух пачек - отнимите шесть 
лет; от половины до одной пачки - 
отнимите три года.

Если выпиваете 1,5 унции (около 
50 граммов) спиртного в день, отни­
мите один год.

Если Ваш вес на 20 кг и более 
превышает норму, отнимите восемь 
лет; 15-20 кг - отнимите четыре года; 
5-15 кг - два года.

М ужчины старше сорока  лет, 
регулярно, раз в год, проходящие 
м едосмотр, м огут прибавить два 
года.

Женщины, регулярно, раз в год, 
посещающие гинеколога, прибавьте 
два года.

не отправляюсь в Новосибирск, где 
у фирм-оптовиков беру под реа­
лизацию 100 - 150 наименований 
КД. Благодаря снижению рознич­
ных цен объем продажи у нас в 
отделе увеличился приблизительно 
в пять раз, а оборотные средства 
выросли в три раза. Но главное - 
сбило цены на эту продукцию по 
городу в целом. Как будем рабо­
тать дальше? Наращивать объемы, 
что позволит и дальше снижать 
розничные цены. Возможно, вско­
ре покупатели смогут заказывать 
КД по каталогу в несколько тысяч 
наименований.

В этом небольшом примере 
отражается общая ситуация на 
рынке. Любой продавец выбирает 
две схемы поведения. В первой, 
более спокойной, он заламывает 
высокую цену - авось кто-нибудь 
да купит товар. Другая - противо­
положная, когда получают прибыль 
за счет быстрого товарооборота, 
а это возможно лишь при невысо­
ких ценах. Какая схема более мила 
покупателю, объяснять не надо. 
Отрадно, что вторую схему пове­
дения начинают выбирать сами про­
давцы. Хотя, возможно, не каж ­
дому из них это по душе, но жизнь 
заставляет! Впрочем, покупателя 
это не волнует.

Д . Ч А Р Л И Н .

Далее предлагается сделать поп­
равки на возраст;

- если вам от 30 до 40 пет, при­
бавьте два года;

- если вам от 10 до 50, прибавьте 
три года;

- если вам от 50 до 70 лет, при­
бавьте четыре года;

- если вам более 70 лет, прибавь­
те пять лет.

Ни в коем случае не принимать 
полученную цифру за нечто вроде 
окончательного «приговора». Но 
вывод тем не менее сделать надо: 
«Будьте-честны перед самим со бой 
и хорошенько подумайте Над своим 
образом жизни. Никто, кроме вас, 
лучше не знает его опасные сторо­
ны. Не ждите, пока кто-то вам на них 
укажет. Вы сами хозяин своего здо 
ровья, так что постарайтесь действо­
вать благоразумно»

Авторы анкеты - специалисты по 
вопросам продолжительности жизни 
Роберт Аллен и Шерли Линде.

Средняя продолж ительность 
жизни в нашей стране, по данным 
последней переписи населения: 65,5 
года у мужчин и 74,8 -у женщин.

Итак,
«Находите время для работы - эго 

условие успеха.
Находите время для размышлений 

- это источник силы.
Находите время для чтения - это 

источник знаний.
Находите время для дружбы - это 

условие счастья.
Находите время для игры - это сек­

рет молодости.
Находите время для мечты - это 

путь к  звездам.
Находите время для любви - это 

исполненная радость жизни.
Находите время для веселья - это 

музыка души».
Л. ЗАЙВЕРТ.

tffuacem яггтг-отокол

КАК ВЫБРАТЬ ГАЛСТУК
■Давно подмечено, что цвет галету- :Щ8

ка несет определенную информацию М
о своем владельце.

Ярко-красные галстуки означают 
экспрессивность, некоторую непосле­
довательность. Ярко-красные с жел­
тым - раскованность, настойчивость в 
отстаивании своей точки зрения.-Крас­
ный рисунбн на темном фоне - уве­
ренность в себе, целеустремленность. 
Синие, темно-коричневые с добавле­
нием красного и чуть-чуть изумрудно­
го сообщают о доброжелательности, 
умении слушать оппонента. Серо-жем­
чужные цвета подчеркивают сдержан­
ность их владельцев. Ядовито-зеленые 
с желтым свидетельствуют о некото­
рой осторожности. Голубые галстуки 
излучают спокойствие. Черный плете­
ный кожаный галстук - вы любите 
быть элегантным и обольстительным.

Для работы
И спользуя сильные стороны  

каж дого  цвета, м ож но по своему 
выбору создать себе имидж либо 
тихого, спокойного, уравновешенно­
го человека, либо напористого, уп­
рямого, экспрессивного бизнесме­
на.

Допустим, вам предстоят пере­
говоры  с подписанием контракта. 
Для такого мероприятия больше 
подойдут однотонные костю м ы  - 
серые, темно-серые, темно-синие, 
черные. Цвета галстуков сближен­
ные, насыщенные (соответственно 
се р о -ж ем чуж ны е , сине-красные, 
темно-бордовые), причем домини­
рует цвет ткани костюма. Рисунок 
галстука графический. Благодаря 
этому собеседников ничто не отвле­
кает, не раздражает во внешнем 
виде оппонента, они настроены на 
деловой лад. Своим внешним видом 
партнеры как бы подчеркивают вза­
имное уважение:

Но если вам необходимо «эмо­
ционально задавить» вашего оппо­
нента, то здесь поможет яркий гал­
стук с авангардным рисунком. Вы­
страивается ассоциативный ряд; 
авангард - первый ряд - первый - 
номер один -лидер успех, победа.

Почти такое ж е  воздействие ока­
зывает галстук с «историей». Он от­
влекает внимание вашего оппонен­
та на разглядывание хижин, человеч­
ков, лошадок, сбивает его с заго­
товленной ранее мысли.

Для отдыха
Галстук м ож ет помочь вам в 

создании определенного образа на 
приеме или на вечеринке.

_ Выделим пять основных типов 
действующих лиц в подобных ситу­
ациях.

«Душа общества» - улыбчивый 
балагур, достаточно мягкий в обще­
нии й умеющий располагать к  себе 
собеседников. Его галстук выдержан 
в ярких цветах и дополнен замыс­
ловатым орнаментом или стилизо­
ванными рисунками всяких живот­
ных (вплоть до поросят).

«Добродушный дядюшка». Ему 
не обойтись без элегантного галсту­
ка, выдержанного в глубоких сбли­
женных насыщенных цветах (бордо, 
темно-зеленый, темно-коричневый, 
охристый, темно-красный). Харак­
терны сложные цветовые комбина­
ции, изысканные и элегантные цве­
товые решения. Рисункам свойствен­
на восточная тематика (огурцы, рас­
тительный орнамент, абстракции с 
четкой цветовой границей или раз­

мытым плавным переходом из од­
ного цвета в другой). Цвет и рису­
нок подчеркивают стабильность по­
ложения, доброжелательное распо­
ложение к  окружаю щ им.

«Легкомы сленны й м оты лек». 
Роль галстука у него играет легкий 
шейный платок сложной цветовой 
гаммы: желтовато-серый, серо-го ­
лубой, бежево-коричневый. Подчер­
киваются добрый, мягкий, уступчи­
вый нрав, легковерность.

«Джентльмен». Он в меру до­
брожелателен, в меру вежлив и га­
лантен. Галстук с графическим ри­
сунком (диагональная полоса, квад­
ратики). Цвета не контрастные (ко ­
ричнево-охристый, зелено-охрис­
тый, красно-синий, сине-голубой).

«Дон Жуан». В его арсенале ко ­
жаный плетеный галстук, подчерки­
вающий изысканность костюма, или 
легкий шелковый галстук с абстрак­
тным или авангардным рисунком.

На все случаи 
жизни

Если вы начальник, то вольны 
выбирать себе любой галстук. Ж е­
лательно, чтобы он соответствовал 
ситуации, для которой предназначен.

Если вы подчиненным, то вам 
не мешало бы, уловив стиль, цвет 
любимого галстука вашего босса, 
купить себе похож и й , но более 
скромный и, разумеется, дешевый.

'  Выбирая галстук, обратите вни­
мание на ваши габариты. Чем боль­
ше ваш размер, тем шире должен 
быть галстук.

* Галстук никогда не должен 
быть светлее рубашки.

'  В завязанном виде галстук до ­
лжен касаться пряжки ремня.

На престижных галстуках шов 
не доходит до конца на 5-6 санти­
метров. Особый знак качества - тор­
чащая с изнанки ниточка с узелком.

* В данный момент из моды ухо­
дят зажимы для галстуков, а на сме­
ну им появляются галстуки с петлей 
на внутренней стороне, куда заправ­
ляется второй конец галстука.

Итак, проверьте, насколько 
приблизилась идеалу ваша фир­
ма.

1. П о тр е б н о с ть  в капитале. 
Идеальный бизнес не нуждается 
или почти не нуждается в капита­
ле. В ы со ко ри ско ва н н ы й  бизнес 
требует больших начальных капи­
таловложений.

2. Прочная позиция на ры нке. 
В идеале преж де , чем вы о т к р о ­
ете производ ство , н е о б х о д и м о  
иметь устойчивый р ы н о к  сбыта. 
К о н кур е н ц и я  - прекрасная в о з ­
м ож но сть  дпя вас, так ка к  д р у ­
гие уж е  создали р ы н о к  сбыта, ис­
пытав риск первопроходцев . Вам 
остается  найти лучш ий с п о со б  
действия.

3. Устоявшаяся система рас­
пределения, Если вы обладаете 
лучшим товаром , то  вам н е о б хо ­
дим выход на р ы нок.

4. С тепень н е о б х о д и м о с т и . 
Действительно пи лю дям  нуж ен 
ваш товар, хотят ли они п р и о б ­
рести! Какова степень потребнос­
ти!

И Д ЕАЛЬН АЯ ЛИ У  В А С  Ф ИРМ А?
Автор популярной деловой книги «Семь 
шагов к успеху предпринимателя»
М ар к Стоддард выделил 15 критериев, 
которы м  должны  удовлетворять 
идеальный бизнес, идеальная компания.

5. Постоянная и надежная пос­
тавка сырья и товара. Завоевав 
прочны е позиции на р ы нке , вы 
д ол ж ны  иметь достаточное коли­
чество товара для удовлетворе­
ния спроса, иначе вы лишитесь 
своих клиентов и своего дела.

6. Правительственное регули­
рование. В идеале правительство 
не д о л ж н о  вмешиваться в во п р о ­
сы производства, ценообразова ­
ния и распределения. О цените  
степень вмешательства правитель­
ства.

7. Разм ер штата. Идеальное 
предприятие (бизнес) им еет м и ­
нимум  сотрудников; только  вы и 
ваш рабочий стол. Чем больш е 
штат, тем  больш е возникает п р о ­
блем . Вполне в о зм о ж н о , к  при­
м е р у , им еть  п р е у с п е в а ю щ у ю  
строительную  ком панию , в шта­
те ко то р о й  1-2 сотрудника . Всю 
остальную  работу м огут  вы пол­
нять субподрядчики,

8. Предел цен. М ногие преб ы ­
вают в неведении относительно

того, ка кую  цену устанавливать на 
свою  пр о д укц и ю . Это приводит к  
том у, что нер е д ко  цена п р о д у к ­
ции превыш ает ее себестоим ость 
в 10 раз, услуги  о ц е н и в а ю тся  
втр о е  д о р о ж е , чем стоим ость  
влож е нно го  труда.

9. Частота покупок. Идеальный 
б и зне с  им еет всего н е с ко л ь ко  
п о с то я н н ы х  п о куп а те л е й . Если 
вам приходится искать новых кли­
ентов, то вы сильно рискуете .

10. Большая степень новизны. 
Реклам ируя свой товар или услу­
гу, вы д о л ж н ы  п о д ч е р кн уть  их 
новизну. Если ее нет, то  новизну 
н у ж н о  создать. П ознаком ьтесь с 
р е п о р т е р о м , р а с с ка ж и те  ем у, 
ка ким и  полезны м и для по тр е б и ­
теля свойствами обладает ваш то ­
вар. Репортер напишет статью - 
это будет вашей бесплатной р е к ­
ламой.

11. Д о в е р и е  п о т р е б и т е л я . 
Идеальный бизнес ф ун кци он и р у­

ет стр о го  на д е н е ж н о м  о б р а щ е ­
нии. Увеличение доверия [кр е д и ­
та) - это расширение бизнеса. Если 
в о з м о ж н о , получи те  часть или 
всю  стоим ость товара д о  е го  пос­
тавки. Если вы надежный предпри­
ниматель, люди б уд ут доверять 
ваш им о б е щ а н и ям . В о зм о ж н о , 
вам н уж н о  определенны м  о б р а ­
зо м  поощ рять б ы стр ую  оплату.

12. Ф и зическое  или м ораль­
ное  ста р е н и е  товара . Если вы 
предлагаете нечто привлекатель­
ное  и м од ное , то  см о ж е те  бы ст­
р о  получить вы сокую  прибыль, но 
д о л ж н ы  бы ть готовы  врем я от 
в р е м е н и  п р е д л о ж и т ь  н о в у ю  
«изю м инку» .

13. Ответственность. В о п р е ­
деленной степени вы несете о т­
ветственность за н е д об рокачес­
твенный товар или его ко м п о н е н ­
ты. П оэтом у р е ко м е н д у ю  вам не 
п о д в е р га ть  с в о е  д о б р о е  им я 
опасности и не связываться е то ­
варом , несущ им элем ент риска.

14. К о н ку р е н ц и я . В идеале 
долж на  бы ть определенная ко н ­
куренция. Если кон кур е н ц и и  нет, 
то  будьте осто р о ж ны , так ка к  это 
м о ж е т  ско р е е  всего означать о т ­
сутствие  интереса , а не б о л ь ­
шой потенциальный спрос,

15. Б езупречная  нравствен ­
ность. К аковы  нравственные ка ­
чества ваших раб отников ! Бизнес 
не рискует, ри скую т люди.

<<?$. За успех нашего 
I" предприятия!
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