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«Мы же, как любая коммер­
ческая структура, работаем на 
прибыль. И никакие силы, ника­
кие эмоции не заставят банки­
ров поступать иначе»,

«У  нас очень много талантли­
вых людей, которые могут на­
учиться работать профессио­
нально и изготавливать мебель 
не хуже, а часто лучше, чем в 
Америке».

«Ну,-например) бывший кол­
хоз-совхоз, а ныне акционерное 
общество, должен "Томскэнер­
го". Денег нет» но есть мясо -  мя­
сом рассчитываются. Как эта сис­
тема зачетов проходит - мы сей­
час в ней копаемся. Очень инте­
ресные выводы делаем».

СРЕДИ МНОЖЕСТВА
ЛОВУШЕК

рожденных реальностью, есть по 
крайней мере четыре, которые 

подстерегают предпринимателя, 
и от того, ка к  он на них реагирует, 

зависят его шансы на успех:
это

ВРЕМЯ,
ДЕНЬГУ!,

' ■ его'
ОКРУЖ ЕНИЕ 
I  и ОН САМ.

Ж ан-Л уи
Серван-Ш рейбер.
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барина. Мне казалось, в самом 
названии "концерн", уже заложен 
солидный стиль ведения дела. А 
сталкиваешься с купеческим хам­
ством самого низкого сорта. Я, 
кстати, там была не одна такая.

КАК ПО НОТАМ
разыграл свою встречу с журна­
листом генеральный директор кон­
церна "Совтеро" А. В. Качур. Я 
словно попал в театр одного ак­
тера, правда, пьеса была старая, 
как мир. Условное ее название

все это говорил 'в принципе", так 
как еще не знал, сколько же на. 
самом деле должен был концерн 
фирме "Серна” . *

Следующая предполагаемая 
причина - концерн должен был в 
тот момент рассчитаться с. бюд­
жетом. Вне всякого сомнения - 
первоочередной платеж. И тут 
принесли документы, из которых 
явствовало - "Совтеро" самоволь­
но отсрочил оплату 2 миллионов 
113 тысяч 290 рублей на 19 ДНЕЙ. 
Вдруг отчего-то под огонь крити-

У СОЛИДНОГО КУПЦА
и д о л г и  д о л ж н ы
БЫТЬ СОЛИДНЫЕ,
или Как генеральный директор 
концерна “ Совтеро"
А . В. Качур обещал нашему 
корреспонденту, что запретит 
своим подчиненным тырить по 
мелочи.
ТА М , ГДЕ ДЕНЬГИ, НЕТ 

МЕСТА МОРАЛИ?
Телефонный звонок из фирмы 

"Серна" и проблема, которую 
вежливый девичий голос предло­
жил осветить, сначала не вызвали 
большого энтузиазма. Ну, поду­
маешь, один бизнесмен не рас­
платился вовремя с другим. Сей­
час это сплошь и рядом. Стол. Вот 
именно - сплошь и рядом. А как и 
почему такое возможно?

- Концерн "Совтеро", - рас­
сказывает управляющий фирмы Н. 
А. Гурьянова, - взял у нас овощ­
ные консервы под реализацию. НА 
7 ДНЕЙ. На сумму 2 миллиона 113 
тысяч. Но расчет вовремя не пос­
ледовал. Мы даже сначала были 
согласны на возврат продуктов. 
Но ни денег, ни товара так и не 
было. И мы начали звонить. Об 
этом можно написать отдельный 
материал: как нашего представи­
теля отсылали по всевозможным 
адресам. Смешно, но у нас полу­
чился список, в котором около 35 
телефонных номеров.

Наконец, спустя две недели, в 
"Совтеро" снизошли и пригласили 
получить причитающуюся сумму. 
Но даже эта, весьма простая про­
цедура, заняла неделю. Директор 
магазина фирмы "Серна" Светла­
на Шевелева приезжала за день­
гами утром, в обед и вечером. 
Первый раз удалось получить к 23 
часам (!) лишь половину суммы 
(хотя договорились по телефону 
о выплате всего долга). Столь же 
долгих и тяжких усилий стоило 
выбить остальное. Снова телефон­
ный "адов круг” , снова разговор 
сквозь зубы, бесцельное ожида­
ние на жаре во дворе. Словом, 
масса "прелестных" мелочей, ко­
торые могут вывести из себя кого 
угодно.

- Конечно, для "Совтеро" 2 
миллиона - может быть, "семеч­
ки", - горячится Светлана Шеве­
лева. - Для нашего же оборота их 
отсутствие ощутимо. К тому же 
в недрах концерна пропал весьма 
и весьма ходовой товар. Необя­
зательность проявляется во всем: 
уже договоришься о встрече с 
конкретным человеком, на кон­
кретное время. А придешь - он 
занят. А связь с ним - только че­
рез многочисленную охрану. Раз­
ве это можно назвать деловыми 
отношениями? Когда ты - словно 
проситель в приемной у важного

тоже хорошо известно - лапша . 
А начал Александр Владимирович 
с того, что лишил меня возмож­
ности пользоваться диктофоном: 
"Нет-нет, только с моего согла­
сия". И блокнот, и ручка ему тоже 
не поглянулись: "будете записы­
вать? Я от всего откажусь..." С 
такой, весьма странной.преамбу­
лой в своей работе я столкнулся 
впервые. Наверное, слегка расте­
рялся и после того, как опреде­
лил тему предстоящей беседы, 
сам попал в роль то пи интервьюи­
руемого, то ли подозреваемого.

- Мне странно, что пресса за­
нимается финансовыми взаимоот­
ношениями между предпринима­
телями, - удивлялся А. В. Качур. 
- В фирме "Серна" (я вообще 
впервые о такой слышу), что, ра­
ботают ваши друзья?

Получалось (вернее, так хоте­
лось моему собеседнику), что 
журналист пришел выколачивать 
долг. Ан нет, деньги "Серне" уже 
уплатили. И мы с Александром 
Владимировичем успешно верну­
лись к исходным позициям. И на­
чалке теоретического ликбеза по 
неплатежам - откуда они берутся 
и с чем их едят. Генеральный ди­
ректор концерна просветил меня, 
что сегодня из-за взаимных дол­
гов у многих предприятий торгов­
ли полностью отсутствуют обо­
ротные, средства. Что "Совтеро" 
должны только в Томске (на мо­
мент нашего разговора) около 2 
миллиардов, а сам концерн задол­
жал поставщикам 1.12 миллионов. 
И эта цепочка раскручивается и 
наступает такой момент, когда нет 
возможности рассчитаться за по­
ставленный товар. Господин Качур

ки А. В. Качура попали "нехоро­
шие" банкиры, которые задирают 
процёнтную ставку кредита. И это
- одна из причин нерентабельнос­
ти занятия торговлей. Тем более
- розницей, которая становится 
ярмом. Лишь с большим трудом 
журналисту удалось вернуть 
Александра Владимировича к ре­
альной ситуации и задать еще не­
сколько вопросов: почему на его 
предприятии в таком почете из­
вестная практика "приходите за­
втра"? Почему в ожидании собст­
венных денег люди Вынуждены 
сталкиваться с нелюбезной охра­
ной и мерять шагами не слишком 
опрятный двор несколько дней (и 
по нескольку часов) кряду? Гене­
ральный директор "Совтеро" по­
нимающе кивнул и стал сетовать 
на свой персонал. Даже поделил­
ся секретом, что для будущих 
общепитовских точек концерна он 
выписал обслугу из Кореи. Ну что 
сделать, если он за глобальными 
делами не успевает влиять на мо­
ральный климат в коллективе. И 
что некоторым его сотрудникам 
глубоко плевать на имидж пред­
приятия. Словом, всему виной - 
наш, до сих пор еще советский, - 
менталитет. И, знаете, мне тогда 
были понятны и близки горькие 
сожаления руководителя столь 
крупной фирмы. А закончили мы 
разговор в конструктивном духе. 
А. В. Качур пообещал провести 
по этому факту служебное рас­
следование: запросить у отдела

' торговых закупок сведения обо 
всех мелких поставщиках и разо­
браться с неплатежами (если та­
ковые существуют). И даже по­
морщился - ну что это за долг для 
концерна, когда дневная выручка 
'от розницы составляет около 70 
миллионов. Он также выразил го­
товность извиниться перед руко- 
водител'ем фирмы "Серна" и в три 
дня о всех принятых мерах офи­
циально проинформировать газе­
ту "Красное знамя". Но, видно, 
правда, обещанного три года 
ждут...

Александр БЕРЕЖКОВ.

P .S . Как ни жаль,
цию никто не присьшал^Хотя^ с публ икоцие -Р о
котливостью ситуац Р® получила и фирма Р**
зумеется, никаких извинен своими подчиненными  ̂уг-
разобрался ли господин Качур йодо начинать? Взаим
веождать не могу. Вот только примет нашего време.
ные'неплатежи - одна из зкоиомически^ Р под «
ни Есть на то объективные пр научиПиеь очень быстро. Кто 
несчастных многие деловыелюд _ откровенно по-хам-
то делает это в маске см̂ "  6пза'тельности насквозь пронизьи 
ски. Этот вирус всеобщей к сожалению, все глубже
вает государственную экономику, КаЖется, кому как не 

I п do пикает в коммерческие ^РУ *  нужно деловые отиоше- 
новым рыночным структу^м стро исключительно на честной. 
Г а  с партнер»- репутации. Но реаль-
уважительнои основ , 
ность доказывает другое-

хроника

ПРИЧЕСКА
ЗА 3,5 МИЛЛИОНА

Любопытная история, получившая свое логическое за­
вершение в сентябре, произошла'с гражданкой К. Обра­
тившись в июле этого года в томскую парикмахерскую 
"Г*****". К. попросила сделать ей обесцвечивание и хими­
ческую завивку. Мастер салона последовательно выпол­
нил просьбу клиента, в результате чего через некоторое 
время у гражданки стали выпадать волосы, пока она, на­
конец, не осталась совершенно лысой (сколь ни корректно 
это прилагательное по отношению к женщине -  заменить 
его нечем). .

В силу неких фатальных обстоятельств, пострадавшая 
гражданка оказалась адвокатом и подала на парикмахер­
скую в суд, потребовав 4 миллиона рублей в качестве воз­
мещения материальных издержек и компенсации мораль­
ного ущерба. Первое заседание суда состоялось в августе, 
второе -  в середине сентября. Оно же и оказалось послед­
ним. Суд признал требования потерпевшей законными, но 
исковая сумма-возмещения была снижена до 3,5 миллио­
на. Из них 500 тысяч -  материальные издержки (лечение, 
парик и т.п.) и 3 миллиона -  моральный ущерб.

Любопытно, что представители ответчика, пытаясь оп­
равдаться, приводили суду в качестве причин облысения 
клиента версии, больше подходящие для комедийного 
фильма, -  клиентка якобы была больна венерическим за­
болеванием. она попала под кислотный дождь, она пере­
путала средство для мытья волос с чем-то еще и т.д. Бла­
го, клиент оказался искушенным юристом и собрал все не­
обходимые медицинские справки и выписки.

То, что на рынке услуг часто встречаются услуги мед­
вежьего характера, ни для кого не новость. Данный слу­
чай -  наглядный пример того, что бороться с медвежат­
никами" вполне возможно.

НЕМЦАМ СКАЗАЛИ:
«NO PASARAN»

Деловая поездка официального представителя фонда 
Конрада Аденауэра д-ра Ханса Пфлаумера и профессора 
д-ра Дитериха с супругой в Северск завершилась сканда­
лом. Членов делегации, приглашенных мэром города Ни­
колаем Кузьменко, не оказалось в списках лиц, которым 
разрешен въезд в город. Попытки как-то разрядить обста­
новку успехом не увенчались. По крайней мере на КПП 
менеджеру проекта Олегу Жиганову сообщили, что раз­
решить немцам въезд в город может позволить только 
директор СХК Геннадий Хандорин.

Главу Северской администрации Николая Кузьменко по 
телефону .разыскать^ не удалось. Впрочем, его голос, как 
объяснили на КПП, "пропускной" силой не обладает. Ди­
ректор СХК отреагировал на просьбу разрешить въезд от­
рицательно, сведя инцидент к частным проблемам трех 
немцев.

Самое удивительное, что три года назад д-р Дитерих 
в течение двух недель жил в Северске, и тогда въезд не 
вызвал никаких проблем. Заявка на нынешний визит была, 
как и положено, сделана за месяц, но по какимтто причи­
нам заблудилась".

Немцы планировали посетить городскую администра­
цию, школу N 88,для оказания моральной и финансовой 
помощи которой в Германии создан специальный фонд, 
клуб интеллигенции "Зеркало" и тщ. Прождав на КПП 50 
минут и не получив никаких результатов от телефонных 
переговоров, Пфлаумер и Дитерих уехали обратно в Томск. 
С момента снятия запрета на въезд в Северск иностран­
цев, подобный случай произошел впервые.

Комментируя в пятницу 22 сентября на кафедре уго­
ловного права ТГУ этот неприятный случай, Ханс Пфла­
умер отметил, что, как с представителем Германии, тако­
го с ним не случалось ни в одной стране мира. "Если жи­
тели Северска хотят иметь закрытый город -они будут его 
иметь",- заявил минисгриал^иректрр. На деле это озна­
чает только то, что Пфлаумер ‘не порекомендовал бы лю­
бому инвестору вкладывать деньги в такой город".

Трудно сказать, насколько серьезными будут послед­
ствия этого происшествия. Ясно только одно -  новых ини­
циатив со стороны немецких деловых кругов Северску 
ожидать сложно, так как недоумение членов делегации 
способно распространиться в консульство, бундестаг и ап­
парат канцлера, с которым связан д-р Пфлаумер.

НОВОСТИ «ВАЛЮТНОГО
КОРИДОРА»

- Как сообщил министр финансов РФ Владимир Пансков, 
правительство планирует сузить валютный коридор, но это­
го не произойдет в течение ближайших 2-3 месяцев. Впро­
чем, министр не отметил, в какую сторону -  к нижней или 
к верхней отметке -  сузится коридор" и каковы будут 
последствия этого решения. Остается только вспомнить 
слова известной песни: “Коридоры кончаются стенкой, а 
тоннели выводят на свет".

«ПРЯМАЯ ЛИНИЯ» НА ТЕМУ:
«ТЕПЛО, ВОДА И «МЕДНЫЕ» ТРУБЫ»

На вопросы читателей "Красного знамени" в среду, 27 
сентября, с 17 до 19 часов ответят:

Начальник управления жилищно-коммунального хозяйства Борис 
Петрович Пешков. Тел. 21-36-44.

Директор предприятия "Томские тепловые сети" Сергей Николае­
вич Растрыгин. Тел. 21-06-31.

Начальник управления тепловых сетей "Томскэнерго" Вячеслав 
Михайлович Логинов. Тел. 26-63-17.

Директор жилищного треста Кировского района г.Томска Михаил 
Алексеевич Деев. Тел: 26-31-03.
• Директор жилищного треста Советского района Наталья Ивайовна 
Суспина. Тел. 21-06-52.

Директор жилищного треста Октябрьского района Владимир Эду­
ардович Шиллинг. Тел. 26-63-88.

Директор жилищного треста Ленинского района Владимир Нико­
лаевич Кузьменко. Тел 21-14-26.

Главный инженер городского муниципального жилищно-ремонтно­
эксплуатационного предприятия Марат Варисович Хуснутдинов. Тел. 
21-06-60.



А
«КРАСНОЕ ЗНАМЯ»,
26 СЕНТЯБРЯ 1995 ГОДА, № 226-227(22497-22498)

) ! колее
ш

ш .

У

"Не довольствуясь, одна­
ко, авторитетом старых хо­
зяев и наших современни­
ков, сделаемся примером 
сами для себя и попробуем 
производить новые опыты".

Колумелла 
(1-й век н.э.).

сть своя логика в том, что 
именно он, Виктор Сте- 

4 ^  панович Даниленко, не­
сколько лет мелькавший в тени 
таких "отцов района", как Маса- 
пыкин, стал на шегарском небос­
воде звездой первой величины. 
Были к тому предпосылки. Во-пер­
вых, он пет пять "ходил в замах” 
предрика и занимался тем, что 
сегодня со второго плана пере­
шло на первый, - соцсферой, тор­
говлей. Одно время даже возглав­
лял райпо. И не по каким-то там 
"торгашеским" наклонностям -он 
специалист в этом деле: закончил 
в Новосибирске институт коопе­
ративной торговли.

Для становления его, как че­
ловека, а тем более - лидера, 
существенно, на мой взгляд, и то 
обстоятельство, что первую жиз­
ненную закалку Виктор прошел на 
Васюганье, откуда он родом, а 
точнее - в поселках Желтый Яр и 
Староюгино, вереде лесозагото­
вителей и охотников. В одном он 
родился, в другом бегал в школу 
и за вездеходами... А потом его 
характер проходил "доводку" три 
года на флоте.

Короче говоря, васюгано- 
флотская закалка и торгово-соци­
альное ориентирование пришлись 
Виктору Степановичу, ставшему 
главой района, как нельзя кстати.

- Какого-то резкого перехода 
или крутой перемены не произо­
шло, - говорит он теперь. - Тем 
более что от своих предшествен­
ников я получил неплохое - в со­
циальном плане - наследство. Рай­
он тогда много строил...

Строили шегарцы (и Данилен­
ко тогда был в районной орбите) 
в основном жилье, на которое 
волей первого секретаря райко­
ма А.П.Масалыкина был почти 
полностью переключен сельский 
домостроительный комбинат. Об­
ластное предприятие фактически 
стало районным. И хотя Алексея 
Павловича упрекали, помнится, в 
самоуправстве, он гнул свое. Ко­
нечно, район от этого только вы­
играл. И область ничего не поте­
ряла.

- Шутка ли, мы строили в год 
по 30-40 домов, - вспоминает не­
давнее прошлое нынешний глава. 
- Целы? улицы новых домов по­
ставили во всех центральных 
усадьбах, потом пошли по отде­
лениям, но не во все успели - в 
Дягтеревку, Батурине... Там дома 
тоже смонтированы, но дальше 
дело не идет - нет средств.

И у ж , конечно , никаких 
средств не нашлось на то, чтобы 
завершить строительство навязан­
ного району откормочника-деся- 
титысячника и наладить на нем 
производство. Так что гигантский 
лагерь для бычков на берегу Оби 
не состоялся. Может, оно и к луч­
шему. Где бы сейчас собирали 
бычков и Чем бы их кормили? И 
куда бы потом девали? В общем, 
дворы, дома и котельную скупила 
"на корню” какая-то фирма, и 
теперь ее владельцы, по словам 
Даниленко, сами продают это 
"бесхозное" имущество, а на вы­
ручку строят себе коттеджи...,

егодня строительные 
сипы в районе сосредо­
точены в основном на 

школах и реконструкции котель­
ных. С этими котельными, кото­
рых в Мельникове было великое 
множество, начинал войну еще

Масалыкин, который не мог сми­
риться с тем, что обогрев рай­
центра почти полностью зависел 
от неуправляемых и редко трез­
вых кочегаров. В конце концов 
около двадцати мелких котелен 
объединились в Заобские тепло­
сети. Стало полегче. Но это еще 
не решение проблемы, которая 
донельзя обострилась из-за не 
подъемных для крестьян цен на 
уголь. (Ну а с лесом, точнее - с 
дровами, в районе тоже напря­
женка: повырубали...) Где же, в 
чем же выход?

- Начинаем газификацию райо­
на, - говорит Даниленко. -Первую 
газовую котельную пустим уже 
нынче. Около половины квартир в 
райцентре получат от нее тепло. 
Однако не ко всем зданиям мож­
но подвести газ, например,- к боль­
нице, школам... Там останутся 
свои котельные. Ну а к жилым 
домам газ пойдет - это однознач­
но... Не потребуются больше теп­
лотрассы с их быстро ржавеющи­
ми и дорогими трубами. Газ - он 
значительно дешевле. Да, затра­
ты на газификацию тоже нема­
ленькие. Но половина их оплачи­
вается из бюджета, остальное - 
сами жильцы. „

А

дали. Там, мол, одни пьяницы -и 
бездельники -им прямая дорога к 
вымиранию... Но ведь при такой 
"селекции" гибнут и те, кто хочет 
и умеет работать. Поэтому, что­
бы предпринимать какие-то реши­
тельные шаги, надо все тщатель­
но'проанализировать и взвесить - 
нужды и возможности всех слоев 
населения, всего района. Вот для 
чего нужна программа.

- Но, Виктор Степанович, Вас 
сама должность обязывает не 
только излагать свою позицию, но 
и отстаивать ее.

- Недавно мне позвонил Титов, 
спрашивает, как я вижу дотации 
селу... Я сказал, что дотировать 
нужно по результатам труда - и 
всех. И обязательно учитывать 
условия, в которых работает то 
или иное хозяйство. Ведь очень 
отличаются расходы тех, кто под 
боком у Томска, и тех, кто везет 
свою продукцию на перерабаты­
вающие предприятия за сотни ки- 
пометоов.

-  То есть учитывать коэффи­
циент отдаленности?

- Вот именно! А то выходит, 
что чем дальше от районного или 
областного центра живет человек, 
то тем лучше и больше он дол­

J

- что надо начинать с учебы низо­
вого звена руководителей - глав 
местных администраций, директо­
ров и председателей хозяйств 
Особенно это касается глав, им 
нужно дать хотя бы основы ры­
ночной экономики, чтобы они по­
няли: не могут ни производство, 
ни социальная сфера жить и раз­
виваться обособленно, а только 
параллельно, помогая друг дру­
гу. Ведь рынок -это не стихия, и в 
нем действуют жесткие экономи­
ческие законы. И не считаться с 
ними - губительно. Так же губи­
тельно и то, что мы пытались од­
ним махом перескочить из плано­
вой экономики в рыночную. От 
этого никаких приобретений, одни 
потери и страдания. И никакого 
рынка, только разговоры о нем. 
Вот почему, чтобы не натворить 
беды, главы местных администра­
ций должны быть не просто пред­
седателями сельсоветов, но и хо­
зяйственниками, и экономистами, 
должны ориентироваться в вопро­
сах права, землеустройства... 
Должны четко понять, что мало 
"вышибать" деньги на зарплату 
бюджетникам, надо развивать 
местное производство, чтобы эти 
деньги появились. Район до тех пор

Виктор ДАНИЛЕНКО,
глава Шегарской администрации:
«Чтобы сохранить район 
в существующем менталитете, чтобы 
он перестал быть дотационным, надо 
постоянно предпринимать нечто новое, 
делать шаг за шагом, ни в коем случае 
не останавливаться. Безвыходных 
ситуаций нет...»

Со школами - и строительст­
вом новых, и ремонтом старых - 
тоже вроде выкрутились. Из тех 
зданий, в которых даже находить­
ся небезопасно, детей перевели 
в приспособленные помещения. 
Сдали новую школу в Маркело­
ве, готовят к вводу в Мельнико­
ве, Анастасьевке...

- Однако, за что ни возьмись,
- обобщает глава, - дело упира­
ется в одно: нет комплексной про­
граммы развития района.

- Неужели столь велико зна­
чение программы?

- А как же! Вот взялись, ска­
жем, за фермеризацию, но всле­
пую, не зная, в каком направле­
нии двигаться. Выбрали животно­
водство, но на нем не выживешь. 
Крестьянин от сипы может дер­
жать 3-5 коров. Но это только для 
себя. А с остальным как? При 
нынешнем диспаритете цен рас­
ходы на производство продукции 
-раз в десять превышают выручку 
от нее. А еще потери... И как, 
например, снизить себестоимость 
зерна, если у земледельцев нет 
нормальной техники? Но сегодня 
еще находятся люди, которые 
критикуют наше крестьянство. За 
что? Власти ломают крестьян то В 
одну, то в другую сторону. Экс­
перименты над селом не прекра­
щаются десятилетиями.

- Это и раньше было...
- Было. И прежние власти ори­

ентировались на какие-то образ- - 
цы. Вспомните, кого приглашали 
на разного рода совещания и сле­
ты? Передовиков, Кто, например, 
ехал из Шегарки совещаться в 
Томск? Почти всегда один и тот 
же человек - Владимир Иванович 
Лещеня. Да, он руководил креп­
ким, большим хозяйством - этого 
не отберешь. Но и "протаскивал" 
он такие решения, которые отве­
чали нуждам его колхоза, а не 
какой-нибудь Дягтеревки... И сей­
час то же самое: новые передо­
вики от имени всех крестьян ре­
шают свои проблемы за счет, ко­
нечно, тех, кто послабее, где 
меньше строили,- кому меньше

жен работать, чтобы выжить. Но 
это, конечно, нереально. Поэто­
му и получается: чем дальше, тем 
беднее. И никогда наша Новои- 
пьинка не догонит по экономичес­
ким показателям пригородное 
Заварзино, хотя и тут, и там оди­
наково доят коров. Но, к сожале­
нию, никто не хочет вникать в эту 
проблему, в нужды отстающих или 
хотя бы средних хозяйств. Я имею 
в виду прежде всего те органы, 
которые ведают распределением 
финансовых средств.

эниленко говорит об этих 
/  J  органах весьма осторож- 

но, понимая, что с ними 
ссориться опасно - могут и в ма­
лом отказать, тогда вообще не на 
чт.о будет жить: район дотацион­
ный. Да и многое ли докажешь, 
осилишь в одиночку? Нужна опо­
ра - и прежде всего на тех, кто на 
местах, то есть на низовые, сель­
ские администрации. Но они в рын­
ке - каК слепые котята. И прежде 
чем что-то с них спросить, их надо 
чему-то научить. Вот почему в 
Мельникове с начала этого года 
зачастили разного рода учителя - 
из института по переподготовке 
кадров и агробизнесу, из универ­
ситетов, банков.J. По шегарским 
кабинетам загуляли неведомые до 
сей поры селянам термины типа 
"бизнес-план". С чем их “ едят”? - 
было непонятно.

И раньше шегарские лидеры, 
прежде всего уже упоминавший­
ся А.П.Масалыкин, скоро откли­
кались на все организационные 
новации, лет 7-8 назад Появилось 
такое, Например, понятие, как 
"шегарское ускорение". Может, 
и сейчас в Мельникове, самом 
близком к Томску райцентре, 
тоже первыми распознали рыноч­
ную моду, "клюнули" на новую 
приманку, чтобы хоть в чем-то, 
если уж  экономика развалена, 
отличиться? ■

Однако, судя по тому, как рай­
онный глава относится к нововве­
дениям, политической забавой это 
не назовешь.

- Мы убедились, - говорит он,

будет дотационным, пока таковы­
ми остаются его села и деревни, 
а кроме них, у нас ничего нет.

- И вы,еще не утратили надежд 
на свои деньги?

- Нет, мы не собираемся быть 
вечными иждивенцами.

- Но откуда же их, эти деньги, 
деревня сегодня может взять?

- У нас немало богатств - зем­
ля, торф, дикоросы... Есть ресур­
сы. Комплексная программа как 
раз и нужна для того, чтобы оп­
ределить способы их разработки 
и то, что от этого район будет 
иметь. Кроме того, мы стараем­
ся дело организовать так, чтобы 
люди сами пошли в предпринима­
тельство, искали деньги. Конечно, 
все это не просто, особенно в 
начале. Поэтому в районе нала» 
жены необходимые консультации, 
которые проводят знающие спе­
циалисты из Томска. Сперва люди 
шли на эти консультации неохот­
но, подозрительно, а теперь - 
регулярно, с интересом. Думаю, 
толк будет. Для этого мы созда­
ем свой, районный, фонд под­
держки предпринимательства.

Действительно, на столе у гла­
вы уже лежит устав муниципаль­
ного фонда, который, возможно, 
на первом этапе будет как фили­
ал областного...

- Ну а бизнес-план района, о 
котором столько разговоров?

- Его можно сделать, но сна­
чала надо решить судьбу сельско­
го хозяйства района.

- И что для этого предприни­
мается?

- Создано акционерное обще­
ство "Заобское". В нем хозяйст­
ва объединились с переработчи­
ками своей продукции, ремонтни­
ками, агрохимиками. Контрольные 
пакеты акций - у коллективов. Их 
каждый держит у себя. Мы хо­
тим, чтоб это было не просто 
объединение, а хозяйствующий 
механизм. Хозяйствующий так, 
чтобы учитывались интересы всех 
акционеров. Для руководства им 
нужен не просто совет, а вполне 
полномочный и ответственный

орган, готовый представлять ин­
тересы района и за его предела­
ми. Как юридическое лицо. Но в 
этом случае у нас появляются две 
параллельные управленческие 
структуры - новое АОЗТ'и преж­
нее раисепьхозуправление.

- Кого же вы предпочитаете?
- Думаю, что они соединят в 

едином центре свои лучшие каче­
ства и лучших специалистов. Это 
будет АО "Заобское", но уже 
дополненное теми функциями, 
которые перейдут к нему от рай- 
сепьхозуправления. Во главе этой 
новой структуры должен стоять, 
конечно, не традиционный управ­
ленец, а опытный производствен­
ник, одновременно знающий и 
переработку, и торговлю.

- И такой человек есть уже у 
вао на примете?

- Есть. Но пока давайте не бу­
дем называть его имя...

се эти преобразования, 
понятно, мало чего будут 
стоить, если не дадут 

хода тем самым ресурсам, о 
которых говорил Даниленко. 
Самоуправление, несмотря на все 
его демократические красоты, 
все-таки не самоцель. Вернемся 
к той же проблеме газифициро­
вания. При всем усердии ее бы­
стро не решить. И это даст не так 
уж много для развития производ­
ственного потенциала. Поэтому в 
районе всерьез берутся за тор­
форазработки, торопясь полнее 
использовать те торфополя, ко­
торые в свое время подготовили 
мелиораторы и которые еще не 
одичали снова. Предполагается 
производить из торфа не только 
заменяющ ие дорогостоящ ий 
уголь брикеты Для котельных, но 
использовать его гораздо шире, 
согласно областной программы... 
Первичное оборудование для это­
го в район уже "притянули” .

- Нам никак нельзя зацикли­
ваться на одном молоке, - счита­
ет Даниленко, - хотя именно оно 
помогает сегодня выжить многим 
хозяйствам.

Возвращается любовь ко льну, 
движимая, конечно, не эмоциями, 
а расчетом. Чтобы точнее подо- 
.брать "ключи" к этой трудоемкой 
культуре, определить ее рыноч­
ное место и найти средства для 
"брака" с ней, Даниленко вместе 
с предпринимателем А.П.Савино­
вым, ставшим позднее исполни­
тельным директором недавно со­
зданного АО "Томский лен” , и 
руководителем фермерской ассо- 
цнации асиновского села Ягодное 
Т.В.Юрьевой, ныне возглавляю­
щей еще и совет этого льняного 
АО, ездил в Москву. Шегарцы 
намерены внести свой вклад в но­
вое предприятие, видя в нем вы­
годы для себя.

- Но мы понимаем, - говорит 
Даниленко, - чтобы эффективно 
заниматься льном, нужна чуть ли 
не армейская дисциплина по всей 
цепи, начиная с поля. Впрочем, то 
же самое можно сказать и о мо­
локе, и о зерне... Ни чём нельзя, 
заниматься вслепую. Надо посто­
янно учитывать конъюнктуру рын­
ка. А может, для шегарцев вы­
годно выращивать картофель или, 
скажем, морковь... Раньше мы 
бездумно отправляли то же зер­
но "на сдачу", а взамен привози­
ли чужое. Теперь прикинули: свое 
мы отдаем, например рожь, по 
350 рублей, а муку закупаем по 
1700... Так, может, нам самим 
поставить у себя мельницы и обес­
печивать людей своим хлебом из 
своей муки? Все-таки разница в 
продаже-купле 1350! Конечно, 
все эти деньги не вернем, потре­
буются затраты на мукомольное 
дело, но выгодность его для райо­
на не вызывает сомнений. И в ряде 
хозяйств это дело уже наладили.

Да, и Виктор Степанович свои 
расчеты на возрождение района 
связывает с надеждами на то, что 
"правительство все-таки повернет­
ся к селу лицом" и примет нако­
нец-то меры к тому, чтобы крес­
тьяне "почувствовали себя в стра­
не полноправными людьми". В то 
же время он подметил:

- Люди сами все больше рас­
считывают на собственные силы. 
Что-то начинает в них пробуждать­
ся...

Александр СОЛОВЬЕВ.
Фото Владимира ВЕЙЛЕРТА.

с. Мельникова.
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Если вы хотите знать, что 
Господь Бог думает о день­
гах, -посмотрите на тех, 
кому он их дает.

Шутка обманутых 
американских вкладчиков.

соответствие с законодательством 
РФ предпринимательской деятель­
ности юридических лиц, осущест­
вляемой на финансовом и фондо­
вом рынках без соответствующих 
лицензий" и "О  защите интересов 
инвесторов". В последнем заявля­
лось о преобразовании "пирами­
дальных" и подобных им структур 
в паевые инвестиционные фонды. 
Покд ни одного фонда образова­
но не было. Более того, сущест­
вует опасение, что это преобра­
зование превратится в очередной 
миф. Пора сказок еще не прошла.

СТАТИСТИКА
Самую большую "пирамиду" в 

Томске построило акционерное 
общество закрытого типа "Русский 
дом селенга" (юридический адрес

ческий адрес - ул.Белинского, 15, 
кГ 809) на третьем месте. Компа­
ния располагала четырьмя бюро. 
В ее активе 6851 вкладчик и 6 мил­
лиардов 946 миллионов рублей 
привлеченных средств. Выплатила 
компания своим клиентам 2 мил­
лиарда 744 миллиона 395 тысяч. 
За пределы Томской области ста­
раниями "Русской недвижимости" 
вывезено 3,3 миллиарда рублей. 
Из головной конторы поступило в 
Томск 16 миллионов рублей.

В общей сложности финансо­
вые компании собрали в Томске и 
Томской области 52 миллиарда 550 
миллионов рублей, выдали 31 мил­
лиард 70 миллионов, вывезли за 
пределы области более 15,7 мил­
лиарда рублей. Цифры достаточ­
но красноречивые. Денежный на­

«ПИРАМ ИД»
мифология

Известно, что народ россий­
ский, как никакой другой, скло­
нен к хроническому мифотворче­
ству. ГТо всей видимости, именно 
оно и погубило некоторых из тех 
46 тысяч 466 вкладчиков "Хопра", 
"Русского дома селенга" и "Рус­
ской недвижимости". Вера, будя-; 
щая где-то в подсознании мифы о 
небесах в алмазах, трансформи­
рованная российской действитель­
ностью в желание заработать по­
больше хрустящих банкнот, ниче­
го не делая, оказалась пагубнее 
психоза золотой лихорадки.

Развал финансовых компаний, 
начавшийся в декабре прошлого 
года и благополучно завершивший­

ся в первом квартале года нынеш­
него, поверх многочисленных 
вкладчиков в депрессию. Эпопея 
военных действий против "пира- 
мидчиков" продолжалась до мар­
та, пока наконец даже самым рья­
ным выбивателям денег из ком­
паний не стало ясно, что ничего 
они не получат. В марте лопнуло 
терпение и у местных властей. 
Форсировалось создание регио­
нальной комиссии по ценным бу­
магам и фондовому рынку, управ­
ление департамента налоговой 
полиции и управление внутренних 
дел Томской области провели со­
вместную проверку финансовых 
компаний, об итогах которой про­
информировали областную Думу 
и прокуратуру области. С тех пор 
"пирамиды" ушли на дно. Руково­
дителя томского филиала "РДС" 
Колеватова сменил директор, при­
сланный из Волгограда. И тоже 
исчез. В офисе царят бардак и 
пьяная охрана. Глава местного 
отделения "Хопра" Торлопов, судя 
по всему, ушел в подполье, а "Рус­
ская недвижимость" легла на дно 
так крепко, что о ней не возника­
ет даже слухов.

Миф о доброй Федеральной 
комиссии по ценным бумагам и 
фондовому рынку, которая, по 
мнению обманутых' вкладчиков, 
должна была выдать всем компа­
ниям лицензии на право финансо­
вой деятельности, не прижился. 
Тем, кто каким-то чудом лицен­
зию получил, продлять ее никто 
не собирался. Так что ни из "РДС", 
ни из какой-либо другой компа­
нии народного сберегательного 
банка не получилось. Помимо всех 
напастей, в самый разгар ажио­
тажа компаниями заинтересова­
лось антимонопольное управле­
ние, порекомендовавшее привес­
ти в соответствие с законодатель­
ством рекламную деятельность. 
Таковая, правда, к тому времени 
уже билась в агонии.

Президент РФ тоже внес свою 
лепту в дело защиты обиженных. 
Один за другим появились Указы 
"О мерах по обеспечению инте­
ресов инвесторов и приведению в

- пр. Фрунзе, 137-а). Компания 
имела 12 агентств, которые с бес­
перебойностью часового механиз­
ма привлекали и привлекали де­
нежные средства населения. Итог: 
в "Русском доме" прописалось и 
стало добра наживать 27167 вклад­
чиков. Эти в общем-то, наверное, 
неглупые люди вложили в "РДС" 
ни много ни мало 40 миллиардов 
155 миллионов 703 тысячи рублей, 
а обратно получили только 26 
миллиардов 546 миллионов 320 
тысяч. Компания вывезла за пре­
делы Томской области более 10,5 
миллиарда рублей, а из Волгогра­
да поступило в Томск только 2,2 
миллиарда. Денежки, в букваль­
ном смысле слова, уплыли. Смеш­
но говорить, но остаток денеж­
ных средств в кассе "РДС" на 
момент проверки составил чуть 
более 17 миллионов рублей.

Смешанное товарищество "Ин­
вестиционная компания "Хопер- 
инвест" (юридический адрес - пер. 
Энергетический, 2-а) занимала 
почетное второе место в иерар­
хии. У "Хопра" было 11 бюро, но 
поскольку компания начала дея­
тельность позже "РДС", то вклад­
чиков заполучила поменьше - 8448 
человек. "Хопер-инвест" собрал 5 
миллиардов 448 миллионов 274 
тысячи рублей, выплатил же все­
го 1 миллиард 780 миллионов. За 
пределы Томской области эта ком­
пания вывезла 1,8 миллиарда руб­
лей. Поступлений в Томск извне 
не было.

Акционерное общество закры­
того типа "Финансовая компания 
"Русская недвижимость" (юриди­

сос работал исправно, и поток 
выкачанных с территории средств 
сравним разве что с чеченской 
чисткой томских банков посред­
ством фальшивых авизо. Увы, в 
случае с финансовыми компания­
ми все происходило совершенно 
легально, при обоюдном согласии 
сторон.

ХИРОМАНТИЯ
Гадать, что ожидает обману­

тых вкладчиков в будущем, - дело 
бесполезное. Можно использо­
вать кофейную гущу, картьу, ли­
нии рук бесследно исчезнувших 
руководителей финансовых ком­
паний, но заглянуть в завтра вряд 
пи удастся. Можно лишь предпо­
лагать, что могло бы произойти и 
что может.

Прокуратура, например, мог­
ла бы возбудить уголовное дело 
по факту мошенничества. Данные, 
предоставленные налоговой поли­
цией прокурору Томской области 
Хусаину Пономареву, давали пищу 
для размышлений. К тому же раз­
рабатываемый закон о дополне­
ниях в Уголовный кодекс, предус­
матривает срок тюремного заклю­
чения до 7 лет за махинации на 
фондовом рынке. Правительство 
тоже могло бы спохватиться рань­
ше. Но... денег уже не вернуть. 
По крайней мере в размере со­
бранной компаниями суммы. Речь 
может идти, пожалуй, только о 
частичной компенсации из средств 
с арестованных счетов "пирами­
дальных" предприятий или денег, 
вырученных от продажи их иму­

щества. Правда, Анатолий Чубайс 
еще в июне заявлял, что как на 
федеральном, так и на региональ­
ном уровнях планируется созда­
ние специальных резервных фон­
дов для пострадавших. К сожале­
нию, вице-премьер не объяснил, 
какими деньгами эти фонды бу­
дут наполняться.

Правительство также намере­
валось заложить в бюджет 1996 
года средства для компенсации 
убытков гражданам, но, похоже, 
об этой статье расходов речь вес­
ти не приходится. И потом суще­
ствует совершенно справедливый 
довод - граждане влипли в исто­
рию сами, так почему государст­
во должно нести ответственность 
по обязательствам каких-то ком­
паний? Разбирайтесь самостоя­
тельно. Видимо, это гражданам и 
предстоит сделать. Уже неодно­
кратно в Томске проводйлись ми­
тинги, на которых, кстати, многие 
известные люди пытаются сделать 
политический капитал. Впрочем, 
вопия с трибуны о том, что Ильин 
и Колеров - плохие, а государст­
во еще хуже, политическую ка­
рьеру не сделаешь.

Как бы то ни было, по мнению 
отдельных чиновников областной 
администрации и федеральных 
служб, расположенных в Томске, 
возможность миниатюрного соци­
ального взрыва на почве "бездея­
тельности властей" не исключает­
ся. Горе-вкладчики, конечно, об­
надежены грядущйм преобразо­
ванием финансовых компаний в 
паевые инвестиционные фонды 
(ПИФы), но специалисты фондо­
вого рынка отмечают, что особо 
обольщаться на этот счет не сто­
ит.

Во-первых, даже с выходом 
Указа президента "О некоторых 
мерах по повышению эффектив­
ности инвестиционной политики 
РФ" правовая база создания но­
вых паевых инвестиционных фон­
дов недостаточна для того, чтобы 
гарантировать сохранность сбере­
жений. Во-вторых, ПИФ отвечает 
перед инвесторами только своим 
имуществом. А ведь при выкупе 
инвестиционного пая может ока­
заться, что в фонде нет никакого 
имущества. В третьих, проценты 
и дивиденды по инвестиционным 
паям не начисляются, а значит, 
ваш вклад, превращенный в пай, в 
случае выплаты (что очень мало­
вероятно) не принесет вам ника­
ких шести рублей на каждую вло­
женную тысячу и т.д. Словом, 
преобразование, например “ РДС" 
в ПИФ, никаких реальных денег 
вкладчикам не принесет. Ну, мо­
жет быть, лет через... надцать. А 
пока можно обращаться в суд, 
требовать возврата наличных, воз­
мещения морального ущерба за 
употребление в названии компа­
ний термина "русский" (если вдруг 
кто-то вспомнит о национальной 
гордости великороссов), просижи­
вать ночи возле давно упразднен­
ных бюро и офисов и т.д.

ДИДАКТИКА
Думается, что единожды об­

манутые вкладчики второй раз в 
петлю не полезут. Они уже не­
много научились думать по-эконо- 
мически и анализировать ситуа­
цию. Что касается вкладов, то 
если забыть о них не получается," 
можно тешить себя слабой надеж-' 
дой на скорое возвращение капи­
тала. Однако искать томских пред­
ставителей "пирамид" совершен­
но бесполезно. При наличии боль­
шого количества свободного вре­
мени и опыте частных детектив­
ных расследований попробовать, 
конечно, можно. Впрочем, это 
теперь не главное. Главное, гос­
пода, твердо помнить: бесплатный 
сыр бывает только в мышеловке.

Владислав МИХАЙЛОВ.
Рис. Надима КАСИМОВА.

советов

НАШЕ
КРЕДО
Есть ли кредо 
у вашей фирмы? 
Согласитесь, для нас 
пока это область 
"второстепенных 
атрибутов".
А между тем успех 
вашего дела 
напрямую зависит 
от того, что 
объединяет 
окружающих вас 
на работе людей.
В качестве примера 
предлагаем 
прочесть "Наше 
кредо" компании 
"Джонсон 
и Джонсон".
■  Мы считаем, что в первую 
очередь мы отвечаем перед 
врачами, медсестрами и па­
циентами, матерями и всеми 
теми, кто пользуется нашими 
товарами и услугами. Наши 
товары и услуги должны быть 
высочайшего качества, чтобы 
отвечать их потребностям.
■  Мы должны постоянно 
стремиться к снижению себе­
стоимости наших товаров и 
услуг'с тем, чтобы поддержи­
вать на них разумные цены. 
Заказы клиентов должны вы­
полняться своевременно и ак­
куратно,Наши поставщики и 
те, кто занят сбытом нашего 
товара, имеют право на свою 
долю прибыли.
■  Мы ответственны перед 
своими сотрудниками, муж­
чинами и |кенщинами,кото- 
рые, работают с нами по все­
му миру. В каждом из них 
следует ЯОДеть личность. Мы 
обязаны уб’ажать их достоин­
ство и признавать их заслуги. 
Они должны быть уверены в 
сохранении своих рабочих 
мест. Оплата за труд должна 
был, справедливой и сораз­
мерной вкладу каждого, а ус­
ловия труда гигиеничными, 
упорядоченными и безопас­
ными. Служащие должны  
иметь право свободно выска­
зывать свои предложения и 
жалобы. Мы обязаны предо­
ставлять равные возможнос­
ти для Приема на работу, 
профессионального роста и 
продвижения по службе всем 
тем, кто имеет соответствую­
щую квалификацию.

Управление должно быть 
компетентным, справедли­
вым и этичным.
■ - Мы ответственны перед 
наС&лением тех районов, где 
мы живем и работаем,а так­
же перед мировым сообще­
ством в целом.
■  Мы должны быть достой­
ными граж данам и своей 
страны -поддерживать хоро­
шие начинания и благотвори­
тельность и нести свою долю 
налогообложения.
■  Мы должны содейство­
вать улучшениям в общест­
венной жизни,а также в об­
ласти образования и здраво­
охранения.
■  Мы должны беречь соб­
ственность, которой имеем 
возможность пользоваться, 
оберегать окружающую сре­
ду и природные ресурсы.
■  Мы ответственны в конеч­
ном счете перед своими ак­
ционерами. Дело должно 
приносить ощутимый доход. 
Мы обязаны экспериментиро­
вать с новыми идеями. Сле­
дует продолжать научные ис­
следования, разрабатывать 
новаторские программы и 
платить за свои ошибки. Не­
обходимо закупать современ­
ное оборудование, вводить 
новые мощности, разрабаты­
вать новые товары.

Следует создавать ре­
зервные фонды на случай 
возникновения неблагоприят­
ных ситуаций.

Если действовать в соот­
ветствии с этими принципа­
ми, акционеры получат ощу­
тимую прибыль.

"ДЖОНСОН 
ЭНД ДЖОНСОН".

--------------- — ------ -gr—---------
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суждение иметь

ервый вопрос, понятно,
£ г /  был о межбанковском  

» кризисе. Затронул ли он 
томский Промстройбанк? Банкир 
ответил, что этот кризис - в ос­
новном головная боль москви­
чей, а не региональных, и уж  ни­
как не его, банка, клиенты ко­
торого "могут спать спокойно". 
Объясняя ситуацию в столице, он 
сказал:

- В прошлом руководство 
Центробанка считало, что, чем 
больше малых банков, тем луч­
ше, так как они, по идее, более 
гибко работают с партнерами. И 
процесс создания банков стал раз­
виваться бесконтрольно. Было 
время, когда их создавали, имея 
всего 5 миллионов рублей и со­
вершенно не имея профессиона­
лов на службе. В то время было 
создано около 3000 банков. Не­
смотря на последующий отзыв 
лицензий, 500 из тех, что остались, 
закончили прошлый год с убытка­
ми. Убыточный банк - вы можете 
себе это представить? То есть не­
профессионализм стал наконец 
проявляться. На многих из них 
сказалась в первую очередь не­
платежеспособность, в том чис­
ле неспособность государства 
рассчитаться с предприятиями, 
которые выполняли государствен­
ные же заказы. В этой ситуации 
от банкиров требовался очень 
осторожный режим кредитования, 
внимательное изучение тех, кому 
они дают деньги, каков механизм 
возврата. Я не раз вызывал не­
удовольствие первых руководите­
лей области, сопротивляясь пред­

ложениям принимать кредиты на 
сельское хозяйство, целевые кре­
диты, "выбитые" в Москве. Я по­
нимал: дашь эти кредиты - не вер­
нут. Следующая причина - спеку­
ляция ресурсами. Более двух де­
сятков банков не обслужили ни 
одного клиенуа, а крутили боль­
шие деньги, играя на валютной 
бирже. А тут валютный коридор...

Немало банков, которые без 
оглядки собирали средства у на-_ 
селения, депозитные деньги пред­
приятий (лишь недавно ЦБ*напра­
вил распоряжение о том, что нель­
зя принимать у населения сред­
ства на сумму большую, чем ка­
питал банка), а стоило чуть изме­
ниться ситуации и народу побе­
жать за деньгами - они в шоке, 
денег нет. Это лишь некоторые из 
причин кризиса, который наконец- 
то заставил правительство, прези­
дента понять, что банки - это очень 
и очень серьезный механизм раз­
вития общества, экономики. Но, 
видимо, еще какое-то время бу­
дут оставаться две группы банков: 
"рабочие лошадки" - в основном 
региональные банки и "искатели 
удачи", которые крутят большие 
деньги.

-  Ваш банк, стало быть, "ра­
бочая лошадка"?

- Да, Мы не можем себе по­
зволить крутить ресурсы, нам, дай 
Бог, обслужить клиентов, количе­
ство которых все растет и потреб­
ности которых тоже растут. У 
меня на столе каждое утро све­
дения о состоянии корреспондент­
ских счетов в каждом нашем фи­
лиале банка. Если где-то мало 
денег, мы перебрасываем туда из 
других филиалов, чтобы ни один 
клиент не встретил отказа в пере­
числении средств или получении 
нужной ему суммы. Если ему ска­
жут: "Сегодня у нас денег нет, 
придите через два-три дня", он 
усомнится в нашей надежности, а 
мы этого допустить не можем. 
Прошлый год мы закончили с кре­
дитными ресурсами 125 миллиар­
дов рублей, а уже сегодня, хотя 
год еще не завершен, в хозяйст­
ве нашей области работают 250 
.миллиардов наших денег. Вот вам 
рост потребностей клиентов и 
рост нашей кредитной массы, ко­
торый может убедить вас, что мы 
"рабочая лошадка", а не спекуля­

тивная контора. Да, это не дол­
госрочные кредиты, да, это не 
инвестиции, как таковые. Но это 
деньги, которые работают для 
области, для экономики. Возьми­
те, к примеру, "Сибкабель", ко­
торому в короткие сроки надо 
оплатить большие партии метал­
ла. Без наших кредитов ему не 
обойтись. Это не прямая, но все 
же инвестиция в развитие эконо­
мики области.

о страдал ли ваш банк 
от -установления ва­
лютного коридора? 

Существует мнение, будто госу­
дарство в противовес валютным 
операциям банков не только 
установило "коридор", но и вы­
бросило на рынок ценные бума­
ги (ГКО). А затем спровоцирова­
ло межбанковский кризис, что­
бы "погреть руки", в конечном 
итоге по дешевке скупить ГКО.

- Возможно. Банки, которые 
вовремя выкупили определенное 
количество ГКО, получили хоро­
ший навар. И сейчас многие бро­
сились на эту операцию, хотя в 
ней полно "подводных камней". 
Валютный коридор негативно ска-

пи 32 миллиарда рублей, отдан­
ные Центробанку! Мы думаем, 
что к этим предложениям теперь 
в правительстве должны прислу­
шаться, на какие-то уступки центр 
поедет.

ет ли у вас стремления 
—  М В  укрупниться за счет

'  '  более мелких наших 
банков? Былй ли от них такие 
предложения?

- Мы уже давно рассчитыва­
ем на собственные силы. Наш ус­
тавной капитал был 7 миллиардов, 
в октябре мы увеличиваем его до 
17. Наш собственный .капитал, 
включая здания, оборудование, - 
45 миллиардов. К концу этого года 
составит около 60 миллиардов. 
Кстати, три года назад мы все 
помещения арендовали, а 1996 год 
девять наших филиалов встретят 
в собственных зданиях. То есть мы 
становимся крупнейшим регио­
нальным банком.

Да, были к нам обращения 
более мелких банков с предложе­
нием о слиянии в той или иной 
форме. Но каждый раз, когда мы 
просим документы, чтобы понять, 
куда направлены ресурсы, с кем

«МОСКОВСКИЕ 
ПОТРЯСЕНИЯ БАНКОВ 
НА НАС НЕ 
ОТРАЗИЛИСЬ ДАЖЕ 
В МИНИМАЛЬНОЙ 
СТЕПЕНИ»
зался прежде всего на экспорте­
рах, которые обязаны продавать 
половину валюты государству, но 
теперь уже по более низкой цене. 
Наш банк не пострадал ни на ва­
лютном, ни на рублевом рынке, 
хотя мы и там, и там работаем. 
Но на валютном в .основном по 
заявкам клиентов, которых у нас 
сейчас более трехсот, а с ГКО - 
через свой московский филиал. 
Так что, повторюсь, вся шумная 
московская история на нас не от­
разилась.

Наши главные ресурсы трудят­
ся в Томской области. Более того, 
межбанковский кризис скорее 
всего пойдет на пользу региональ­
ным банкам,-а значит, и нам, и в 
целом банковскому делу в стра­
не. И вот почему.

Поскольку многие московские 
банки оказались в трудной ситуа­
ции, ЦБ уже по-другому воспри­
нимает претензии коммерческих 
банков, которые прежде игнори­
ровались. Претензии, например, 
по поводу резерва. Мы говорим 
Центробанку: господа, вы бере­
те в-резерв большие деньги, ра­
ботаете с -ними, так платите же 
нам по остатку. А то ведь ни ко­
пейки не платят...

• А велики ли эти деньги?
- Только наших - 32 миллиарда 

отдано сегодня в резерв ЦБ. 
Представьте, наши кредитные ре­
сурсы в области 250 миллиардов, 
а 32 - работают не у нас, 20-22 
процента денег, которые мы по­
купаем у клиентов, забирает у нас 
ЦБ, и воспользоваться ими мы не 
можем...

-  И они там "крутятся"?
- Мы можем только догады­

ваться, как они там крутятся, если 
ЦБ сегодня под 180 процентов 
продает ресурсы, тогда как на 
межбанковском рынке мы поку­
паем под 95-115 процентов. ЦБ 
сегодня говорит: дат, наверное, 
есть смысл некоторым банкам 
вернуть часть резерва, и, навер­
ное, надо пересмотреть процен­
ты резерва. Мы предлагаем: пусть 
будет дифференцированный под­
ход. Вы, господа, получаете наши 
отчеты. Если вы ведите, что поло­
жение банка устойчивое, то за­
чем же создавать ему такой боль­
шой резерв? Но если создавать - 
давайте мы его создадим у себя. 
Мы же имеем сегодня уставной 
капитал, резервный, резерв под 
риск и т.д. Представьте, как бы 
славно у нас в области порабоуа-

могут быть выгодны инвестиции 
под 180 или 150 или даже 100 про­
центов? Конечно, ничего не по­
строишь с такими долгами. А 
меньше - банкирам невыгодно. 
Короче, до тех пор, пока ЦБ вмес­
те с Минфином не поймут, что 
банки надо стимулировать в этом 
отношении, никакие инвестицион­
ные процессы не пойдут. Мы же, 
как любая коммерческая струк­
тура, работаем на прибыль. И 
никакие силы, никакие эмоции не 
заставят банкиров поступать ина­
че.

-  Но банк может инвестиро­
вать предприятие, приобретая у  
него пакет акций.

-  В Томске есть десятка два 
предприятий, куда мы вложили 
средства, получив долю в 20-30 
процентов акций. Но вот в анти­
монопольном комитете приняли 
решение, что не должны банки 
иметь больше 10 процентов. Само 
по себе решение правильное, если 
иметь в веду приватизацию круп­
ных предприятий, но думать надо 
было раньше. Да к тому же мы 
ведь акционерное общество, кто 
имеет право нас ограничивать?

имеем дело, все разговоры на 
этом заканчиваются.

Вы, наверное, знаете, что мы 
выкупили контрольный пакет наших 
акций у Промстройбанка России и 
с начала года работаем как акци­
онерный банк, акции которого 
принадлежат только организаци­
ям и жителям области. И мы ис­
правно платим дивиденды. В про­
шлом году получили тридцать мил­
лиардов налогооблагаемой прибы­
ли, половину от суммы, оставшей­
ся в распоряжении банка, напра­
вили на собственное строительст­
во, а половину - на выплату диви­
дендов из расчета 150 процентов 
годовых. За первое полугодие 
текущего года прибыль состави­
ла 36 миллиардов, мы выплатили 
промежуточные диведееды из рас­
чета ста процентов годовых. Кто- 
нибудь из томских банков выпла­
тил дивиденды за полугодие? Я 
таких не знаю. Мы не забываем 

.об акционерах, они наши клиен­
ты, но, кроме ресурсов, они мо­
гут рассчитывать еще на дивиден­
ды.

-  Не могли бы ты  сравнить 
ваш банк с другими томскими...

- Вот передо мной выписка из 
журнала "Рейтинг", где даны ак­
тивы ста крупнейших банков Рос­
сии. В их числе  то м с ки й  
Промстройбанк, единственный из 
одиннадцати томских. Мы на 88-й 
позиции (но надо учесть, что в 
первой половине списка в основ­
ном московские и петербургские 
банки). Наши активы - на 1 июля 
1995 года составили 783 милли­
арда рублей. А теперь посмотрим 
активы других томских банков: 
"Томь" - 141 миллиард, Соцбанк - 
65, "Сиб интербанк" - 46, "Томскре- 
зерв" - 30, дальше идут банки с 
активами 18, 16 миллиардов, на­
конец "Движение" - 5, "Энерго­
банк" - 4 миллиарда. Активы всех 
десяти томских банков составля­
ют 350 миллиардов, а у нашего 
одного 783 миллиарда. Я думаю, 
эти цифры красноречиво говорят 
об объемах работы. И если взять 
темпы роста активов, то мы за 
прошлый год занимали по этой 
позиции 41-е место в России.

у  все же, Василий Семе- 
_  / у  нович, в областной ад-

• Ч т  министрации есть оби­
да на томских банкиров за то, 
что они не хотят инвестировать 
долгосрочные проекты в облас­
ти.

- Да, банки побуждают к это­
му. Но для создания нового про­
изводства необходим кредит на 
выгодных для клиента условиях. А

Надо признать, что вступая в долю 
с предприятиями, мы отчасти 
поддались' моде, отчасти из-за 
действительного стремления под­
держать малый и средний бизнес. 
Но теперь мы понимаем, что если 
бы не покупали акции, а сохрани­
ли эти деньги, то они принесли бы 
нам больший доход. Сегодня мы 
приобретаем и продаем акции 
только по заявкам финансовых 
компаний.

е секрет; что москов- 
_  y fa »  ские б ан ки  делаю т  

7 7  ставки на того или 
иного политического лидера. У  
вас, в Томске, есть политические 
симпатии к какой -то  партии, 
кому-то из кандидатов на депу­
татские места, на должности  
мэра, губернатора?

j- Вопрос для нас очень важ­
ный. С самого начала образова­
ния акционерного общества мы 
заняли позицию неучастия в каких- 
то партиях, блоках. В целом как 
организация, так и пичностно - 
руководство банка. Не может 
банк, где тысячи клиентов - у нас 
три с половиной тысячи частных 
пиц и более шести тысяч юриди­
ческих - различной веры, идейных 
взглядов, отдавать предпочтение 
каким-то определенным партиям 
или личностям. Как человек, я 
могу иметь личные симпатии или 
антипатии, но у меня даже муску­
лы на лице не должны выдавать 
м.ое отношение к кому-либо, к 
чему-либо. Ни деньгами, ни дей­
ствиями, считаю, мы, банкиры, не 
должны вмешиваться в политику... 
Да будь моя воля, я бы лет на

десять запретил все партии и дви­
жения и сказал: давайте займем­
ся экономикой, укрепим ее, а уж 
потом начнем создавать партии. 
Каждые выборы уносят много сил 
и средств, которые могли бы ра­
ботать на экономику. А все поли­
тики если и говорят о ней, то толь­
ко в надежде на симпатии избира­
телей в данный момент.

-  Тем не менее вас видели на 
собрании одной из партий в Том­
ске.

- Да, я получил приглашение и 
счел невежливым отказаться, коль 
люди позвали. Поседел, послу­
шал... до перерыва и ушел. Мне 
было неинтересно... В разговорю 
на эту тему с главой администра­
ции области я сказал, что не хочу 
подвергать банк каким-то не очень 
приятным последствиям в ходе 
политической борьбы и потому 
остаюсь нейтральным. И он меня 
понял.

-  Значит, вы не можете от­
крыто сказать, кого предпочли 
бы видеть на посту губернатора?

- Я могу лишь сказать о каче­
ствах, которые я хотел бы видеть 
у этого человека. Прежде всего 
он должен быть томичом, патри­
отом Томска. У него должен быть 
опыт административной работы. Я 
по себе знаю, как трудно менять 
рюд деятельности, испытал это, 
когда с поста управляющего боль­
шим строительным коллективом 
меня перевели в банк. Губерна­
тор должен иметь связи в столи­
це, ибо без них, без личностных 
контактов очень трудно решать 
какую-то проблему Томска, об­
ласти. Мне бы хотелось также 
видеть губернатором человека, 
который понимает свои недостат­
ки и умеет бороться с ними, ис­
правлять их. И если все предыду­
щее - это пятьдесят процентов 
успеха, то вторые пятьдесят - это 
наличие сильной команды у губер­
натора. Если любой какой-то со­
ставляющей, из тех, что я назвал, 
нет, то развитие области будет 
тормозиться.

-  Это все?
- Возможно, еще вот что. Гу­

бернатор, как, впрочем, и любой 
руководитель, должен не гнать от 
себя людей, которые могут ска­
зать правду о его недостатках. Не 
менее важно, чтобы такие люди 
нашлись в окружении губернато­
ра.

-  Вы сами всегда придержи­
ваетесь этих правил?

- Вы знаете, мне повезло. Я 
сам формировал команду управ­
ления банком из профессионалов, 
честных людей. Если бы я пришел 
на “ готовую" команду, было бы 
сложнее менять, убирать неком­
петентных людей. И еще немало­
важный факт: в нашем совете ди­
ректоров очень влиятельные в 
Томске люди, они не промолчат, 
если глава банка займет непра­
вильную позицию, примет невер-. 
ное решение.

-  Это верно, что вы создали 
свою службу инкассации?..

- Да, это нам дешевле обхо­
дится. Но мы также создали и 
собственную службу безопаснос­
ти, которая включает в себя и 
экономическую безопасность - 
проверку вместе, с кредитными 
работниками состоятельности тех, 
кто берет у нас кредиты. А наши 
компьютерщики разработали соб­
ственную программу, которая 
тоже обеспечивает безопасность 
и надежность вкладов наших кли­
ентов.
Вопросы задавали журналисты 

"Красного знамени".
Подготовил к публикации 

Соломон ВЫГОН.

Умелый руководитель работает без суеты. Он дает инструк­
ции не с помощью многих слов, а путем немногих дел. Он знает 
обо всем, но почти ни во что не вмешивается. Он является ката­
лизатором. И хотя дела шли бы не так хорошо без него, когда 
что-то удается, он не ставит успех себе в заслугу. И поскольку он 
не ставит успех себе в заслугу. Он всегда сохраняет cede доброе 
имя.

Из стиха 2.
Не суетись. Делай все спокойно. Держи все под надежным 

контролем.
Из стиха 3.

В управлении делами людей Власть должна доверяться Тем, 
кто относится к своим обязанностям так же. Как к самой своей 
душе. Лидерство можно доверить Тому, кто любит всех людей. 
Так, как он любит себя.

Из стиха 13.
Что касается самого высокого руководителя. То лучше, если 

люди не замечают его существования. Поскольку он немного­
словен, Его слова имеют большую ценность. Когда работа за­
вершена, Люди довольны, Ибо они думают, что они сделали ее 
сами.

Из книги Лао-Цу "Тао-ти Чин", VI век до нашей эры.
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колее

"Он отчетливо вспомнил 
гостиную в своем особняке, 
симметрично расставленную 
ореховую мебель с гнутыми
ножками...

И. ИЛЬФ, Е. ПЕТРОВ. 
"Двенадцать стульев'.

Художественно- 
производственный 
кооператив "Луч" был 
создан в 1988 году на 
базе мастерской 
Томского управления 
торговли. Тогда в ней 
работало 3 человека. 
Реорганизация, по 
мнению директора 
"Луча" Игоря * 
Терлецкого, прошла 
безболезненно. 
"Управление не 
помогало, но и не 
мешало". И заняться 
было чем - еще в 
статусе мастерской 
"Луч" оформил 
интерьеры практически 
всех магазинов Томска, 
каждый раз находя 
новые дизайнерские 
решения. Профиль 
сохранили, а полтора 
года назад начали 
изготавливать мебель.

считаю, что производст- 
ебеи  во мебели относится к 

“  оформлению интерье­
ра, - говорит

Игорь Терлецкий,- Отдельно сто­
ять мебель не может, в итоге все 
равно решаются вопросы офор­
мления. Не важно чего - кварти­
ры, офиса, бара, ресторана, про­
филактория и т.п. Поэтому сегод­
ня мы создаем фирму, которая 
занималась бы разработкой и из­
готовлением индивидуальной, эли­
тарной мебели.

-  Вы побывали в США, где 
знакомились с американским

опытом. Есть ли в Америке что- 
либо похожее на ваше произ­
водство? ’

- И в Америке, и в Европе есть 
производства, которые занимают­
ся чем-то похожим. Увы, я на та­
ких предприятиях не был. Как мне 
объяснили - нужно довольно да­
леко ехать. Но я думаю, это не 
основная причина. Депо скорее в 
сохранении ноу-хау. Например, на 
выставке мебель ручной работы 
фотографировать не разрешает­
ся. Я же побывал на фабриках, 
где изготавливается корпусная и 
мягкая поточная мебель. Удиви­
тельного там ничего не увидел. 
Единственное, что процесс более 
отлажен и оборудование получше. 
Да и вообще отношение к делу 
гораздо серьезнее. Конкуренция 
все-таки. А новых идей во время

мало - идет стадия эксперимента 
и разработки. Но если сейчас я 
могу изготовить три комплекта 
мебеяи в месяц, а через год буду 
делать двадцать комплектов, то 
для насыщения рынка этого коли­
чества все равно будет недоста­
точно, поскольку речь не идет 6 
поточном производстве.

-  Поточная мебель рассчита­
на на другую аудиторию?

-  Конечно. Например, если 
сегодня в Америке у потребите­
лей есть желание покупать дере­
вянную мебель с металлическими 
вставками, дизайнеры ее разра­
батывают. Есть желание иметь 
кровати из гнутого железа - про­
изводители их выпускают. Это 
необязательно им нравится. Аме­
риканцы работают, чтобы зараба­
тывать. Делают то, что продает­

«У НАС ДЕЛАЮТ 
МЕБЕЛЬ 
НЕ ХУЖЕ, ЧЕМ 
В АМЕРИКЕ»
поездки родилось много. Будем 
их внедрять.

-  У  нас конкуренция не чув­
ствуется?

-  Я думаю, что Томский ме­
бельный комбинат и подобные 
фирмы ее ощущают. Существу­
ет то же перепроизводство, что 
и в США. Но у наших фирм дру­
гие проблемы, и главная - мебель 
очень низкого качества. А ведь 
мебель - это такой атрибут, без 
которого обойтись нельзя.

-  Но проблема, наверное, 
еще и в том, что у  населения 
слишком разная покупательская 
способность.

- И мебель должна быть раз­
ная.

-  А  каков сегодня спрос на 
элитарную мебель?

- Видите ли, она, естественно, 
не каждому по карману, но есть 
люди, которые понимают, что это 
за мебель, и, даже не имея боль­
ших доходов, делают целевые сбе­
режения. К тому же существуют 
различные подходы - можно про­
давать мебель в кредит. У нас 
проблем со сбытом практически 
нет: мебели мы делаем очень

разрабатывать и изготавливать 
мебель и-мне это интересно, и лю-

ся, а не то, что хочется.
-  В этом отношении вы себя 

к коммерческим дизайнерам не 
относите и делаете то, что нра­
вится вам самим?

- Мы делаем то, что считаем 
нужным, и получаем от этого удо­
вольствие, удовлетворяя при этом 
запросы клиента.Я сам пытаюсь

)зрабат1 
“бель и х

дям, работающим здесь, тоже ин­
тересно. Все ребята имеют до­
вольно высокую квалификацию. У 
них огромное желание учиться, их 
профессиональный уровень посто­
янно повышается. Это очень при­
ятно. Конечно, есть специалисты, 
которые, например, умеют пилить 
доски. Человек приходит и восемь 
часов пилит. Так же и на поточ­
ном производстве. Я на 99 про­
центов уверен, что люди там ра­
ботают только для зарабатывания 
денег, не получая удовольствия. 
Они каждый день делают одно и 
то же. Чисто механическая рабо­
та. А у нас фирма маленькая - 36 
человек, и поэтому есть все воз­
можности. Если бы мы решили 
организовать мебельный комби­

нат, то люди, естественно, попа­
ли бы в жесткие рамки. Это раз­
ные вещи.

-  Замечали ли вы какие-то 
особенности в отношении амери­
канцев к мебели?

-. Особенности зависят скорее 
от уровня жизни. Скажем, у них 
нет понятия “ стенка", она им не 
нужна. Просто у американцев 
большие приличные дома, встро­
енные шкафы, куда все можно 
поместить. Поэтому из зала они 
делают зал - там стоит мягкая ме­
бель, несколько интересных шка­
фов, бюро. Все это разбросано, 
потому что залы большие - нор­
мальным считается 60-70 квадрат­
ных метров. У нас же другие ус­
ловия. Если человек купил трех­
комнатную квартиру, то в своей 
прихожей он пытается сделать-не

интересный дизайн, а шкаф, что­
бы туда можно было все сложить.

-  Но вашу мебель не во вся­
кой квартире поставишь.

- Конечно. Если ставить в наше 
жилье мебель в стиле ренессанс, 
она просто задавит его, испортит. 
Но у нас есть классические вари­
анты для квартир. Проблема круп­
ных фирм в том, что с поточной 
мебелью сложно перестраивать­
ся. Мелкая компания может кру­
титься на 360 градусов. Но дизай­
неры должны быть везде. Напри­
мер, пользуются спросом квар­
тиры 75-й серии, надо делать под 
них мебель. Если мебельный ком­
бинат изготавливает кухонные гар­
нитуры, там должны быть дизай­
неры, которые делают разработ­
ки именно под эти квартиры, что­
бы потом люди не мучились, что­
бы человек знал: в его двух-, трех­
комнатную квартиру этот гарнитур 
войдет и не испортит интерьер. К 
тому же покупатель, приобретая 
мебель, должен быть уверен, что 
он делает вложение не хуже, чем 
в недвижимость, и если его вкусы 
или условия жизни изменятся, он 
может мебель продать.

-. Ручную работу продать, на­
верное, все-таки легче?

- Ручная и есть ручная. Есть, 
например, автомобили поточного 
изготовления, а есть индивидуаль­
ной сборки. Последние и ценятся

. дороже, потому что там каждый 
винтик закручен, все подогнано. 
Это не поточные дела. То же са­
мое и мебель. Все, что сделано 
руками, должно представлять цен­
ность. В Америке цена мебели в 
большей степени как раз и зави­
сит от того, как, а не из чего она 
сделана. Если мебель ручной ра­
боты - я видел приличное количе­
ство китайской мебели,- то она 
■стоит очень дорого. Цена шкафа 
может доходить до 8000 долла­
ров.

-  Можно ли сравнить пробле­
мы наших и американских про­
изводителей мебели?

- Дело в том, что у американ­
цев проблем с производством нет, 
у них проблема продать. Там на 
каждого рабочего - один прода­
вец. У нас же, скажем, опыта 
изготовления приличной мебели 
почти неу. Все, что нам предлага­
лось раньше - 5-10 лет назад, - 
это была мебель для того, чтобы 
что-то туда сложить. Более-менее 
нормальная мебель была из соц­
страх Приличные модели изготав­
ливали в Румынии. А наша в осно­

7I бьве своей Ьыла сундучной - поста­
вить и сложить. У нас были со­
вершенно другие приоритеты. 
Сейчас, если человек заработал 
деньги,‘ он хочет, чтобы все, что 
его окружает, было на высоком 
уровне. Это нормально.

А наши проблемы типичны - с 
оборудованием, с производствен­
ными площадями. В том, как по­
дать то, что ты делаешь. Напри­
мер, мебель, которую вы виде­
ли, в выставочном зале не смот­
рится. Если ее поставить в квар­
тиру, где будет соответствующий 
интерьер, - другое дело. Поэто­
му надо делать и буклеты, и ката­
логи. Просто сейчас мы в начале 
развития бизнеса. Нам нужно еще 
года три. Тогда уже фирма, на­
верное, будет с именем. Ведь 
сначала нужно заработать марку, 
фирменный знак и работать на 
него. А уж потом эта марка бу­
дет работать на тебя.

Уже прощаясь, Игорь Степа­
нович добавил:

- У нас очень много талантли­
вых людей, которые могут на­
учиться работать профессиональ­
но и изготавливать мебель не 
хуже, а часто лучше, чем в Аме­
рике.

Беседовал 
Владислав МИХАИЛОВ.

Фото
Владимира ВЕЙЛЕРТА.

КАКИМ ПЛАТЕЖОМ ДОЛГ КРАСЕН?

" . . .  Честь и достоинство че­
ловека превыше любых дру­
гих ценностей д ля  банки-__ /Ара...

Кодекс чести 
банкира Ассоциации 

российских банков.

днако громко бы топал 
ногами и метал гром и 
молнии государь Петр I. 

ежели бы стал свидетелем собы­
тий, когда его имя ставится в один 
ряд с делами, мягко говоря, не 
совсем законными. Но именно так 
можно охарактеризовать кон­
фликт, разыгравшийся вокруг 
томского филиала акционерного 
коммерческого банка “Петров­
ский" и индивидуального частно­
го предприятия “Динамика" из 
Моряковского затона.

В ОДНОМ ЛИЦЕ -  ДОМ 
БЫТА И КВАРТИРА
В 1993 году владелец "Дина­

мики" Сергей Власов приобрел по 
договору купли-продажи имуще­

ство, именуемое "Моряковский 
Дом быта". Продавцом в .этой за­
конной сделке выступал г-н Ко­
новалов, в свое время купивший 
это имущество на аукционе. Пла­
нов у Власова было громадье. Во- 
первых, жилищные проблемы 
своей семьи из шести человек на­
толкнули его на мысль: второй 
этаж здания переоборудовать под 
жилое помещение. А на первом 
разместить офис фирмы, сохра­
няя при этом изначальную суть 
строения, -  оказание бытовых ус­
луг населению. Нет резона рисо­
вать за спиной предпринимателя 
Власова крылышки ангела, но он 
по своей инициативе хотел сохра­
нить профиль Дома быта, учиты­
вая, что в Томском районе подоб­
ные заведения приказали долго 
жить. Уже в бытность С. Власова 
хозяином здесь продолжали при­
нимать заказы швеи, работали 
Обувщик, парикмахер. Сюда при­
езжали жители соседних Поло­
винки, Губина и даже из Томска.

Для узаконивания своих идей 
владелец “Динамики" обратился 
в районное бюро технической ин­
вентаризации и зарегистрировал 
помещение Дома быта, являю­
щееся его собственностью, как 
жилое строение. Получил офици­
альную прописку. Согласовал свои 
действия с архитектором и при­
ступил к реконструкции помеще­
ния. Но для продвижения своих 
планов собственнику нужны были 
деньги, и он несколько раз обсуж­
дал возможность получения бан­
ковского кредита для личных це­
лей с наемным директором ИЧП 
"Динамика" Светланой Иванов­

ной Трубочевой. Она-то реально 
и положила первый кирпич раз­
дора между банком и Власовым, 
посчитав, что речь идет о креди­
те сугубо для нужд предприятия.

Получить кредит, естественно, 
можно было, только оформив до­
говор залога. Ранее ИЧП уже брал 
в банке кредит и в роли '’пленни­
ка" тогда выступал автомобиль. 
Владелец фирмы был на все 100% ̂  
уверен, что и на этот раз дирек­
тор ведет речь о кредите под за­
лог авто. Но уже вскоре выяснил, 
что, взяв от имени Динамики" 
кредит в 20 миллионов рублей, С. 
И. Трубочева под залог выстави­
ла сам Дом быта. Невесть откуда 
у нее на руках оказалась справка 
БТИ, в которой помещение в 650 
квадратных метров является До­
мом быта. Любопытно, что обе 
справки о переводе строения в 
жилое помещение и о том, что это 
именно Дом бьгга, выданы под 
одним номером.

ИСПОЛНЯЮЩАЯ
ОБЯЗАННОСТИ

СОБСТВЕННИКА?
Директор ИЧП самостоятель­

но получила кредит, не роставив 
в известность хозяина “Динами­
ки" и его жену -  совладелицу 
предприятия, что в роли залога 
выступает теперь их личная соб­
ственность. Сотрудники банка не 
придали значения, а может быть, 
и намеренно не заметили при 
оформлении договора о залоге 
грубейшее нарушение закона -  
распоряжаться собственностью 
имеет право, эолько и только ее
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владелец. И только его подпись 
под договором свидетельствует о 
законности сделки. Под данным 
договором была поставлена ни­
чего не значащая для юристов 
подпись исполнительного дирек­
тора. Долгое время сам Власов 
был уверен, что полученный кре­
дит был выдан под залог авто­
мобиля. И, Может быть, все бы 
прошло чинно-мирно, если бы 
"Динамика" вовремя возвратила 
этот кредит. ‘

Обстоятельства сложились так, 
что ИЧП не смогло вовремя вер­
нуть банку 20 миллионов, кото­
рые, кстати, были израсходованы 
Динамикой" по обговоренным в 

заявлении на кредит целям и 
часть процентов по которому пла­
тилась "Д инам икой" в срок. 
Здесь-то разразился конфликт, 
вылившийся почти в десятимесяч­
ную войну. Речь сегодня не идет 
о проблемах возврата банковских 
кредитов. Это действительно бич 
наших экономических отношений, 
подводящий под монастырь даже 
самые крепкие банки. Но согла­
ситесь, что проследить и обеспе­
чить законный возврат кредита 
или законное получение заложен­
ного имущества - забота самих 
банкиров. И на примере томских 
банков видно, что эта работа час­
то организована неквалифициро­
ванно, а то и просто пущена на 
самотек.

Пригласив С. Власова и бух­
галтера фирмы в "Петровский", 
сотрудники банка предьявили 
"Динамике" оформленный Трубо­
чевой договор залога. Сергей 
Иванович от удивления, что в ка­

честве залога на кредит предпри­
ятию выступает его личная соб­
ственность, потерял дар речи. 
Пытался донести до банкиров аб­
сурдность ситуации и предлагал 
разобраться в спокойной обста­
новке.

-  Вместо этого меня заперли 
в одном из кабинетов банка, пару 
раз съездили по физиономии, по­
обещали положить под трактор, 
заставляли подчиниться банков­
ским правилам игры, -  рассказы­
вает С. Власов, -  и для того, что­
бы освободиться из-под этого 
ареста, бухгалтеру предприятия 
пришлось обратиться в прокура­
туру Кировского района. Тогда 
только меня отпустили.

РОКОВАЯ «ОШИБКА» 
НОТАРИУСА

Банк настаивал на немедлен­
ном обращении к нотариусу, ко­
торый бы узаконил договор за­
лога и получил от должника со­
гласие на изъятие у него заложен­
ного имущества в Доход банка

Петровский". По сути, насильный 
визит к нотариусу Томского райо­
на состоялся. И хотя Власов кате­
горически не давал согласия рас­
плачиваться по долгу предпри­
ятия личным имуществом, моти­
вируя, что договор залога офор­
млен в обход его, получив 2 мил­
лиона рублей госпошлины, част­
ный нотариус К. С. Усачева ста­
вит на документе нотариальную 
надпись: дескать, а тебя никто 
особо и не спрашивает.

По установленной государст­
венными органами форме в слу-

I
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ЛЕНИВЫЙ
Магазинов и киосков в Томске стало 
больше. Что изменилось?

ри всем богатстве сфер жизнеде­
ятельности для нас важнейшей 
всегда была торговля. Как уверя­

ют классики, человек стал человеком, ког­
да взял в руки палку, чтобы сбить плод, 
растущий на высоком дереве. В цивилизо- . 
ванного человека он превратился, когда 
начал обмениваться и палками, и плода­
ми, то есть стал торговать.

Ныне уровень торговых отношений в 
государстве такой же. важный показатель, 
как и уровень энергопотребления. Страна 
с недоразвитой торговлей не может назы­
ваться великой. Это аксиома.

Которая тем не менее требует доказа­
тельств.

ПАРАДОКСЫ ТОМСКОЙ 
ТОРГОВЛИ

Зададимся вопросом: насколько уро­
вень торговли в Томске соответствует... Нет, 
не западным стандартам, на которые мы 
так любим ссылаться. Потребностям горо­
да, горожан.

Казалось бы, чем больше торговцев, 
магазинов, сосисочных, пивных, кафе, рес­
торанов, ателье, ремонтных мастерских и 
прочее, тем лучше отдельному индивидуу­
му, лучше жителям, лучше городу. Чем 
больше предприятий, работающих в сфе­
ре торговли и бытовых услуг, тем больше 
поступлений в городской бюджет.

Невооруженным глазом видно: количе­
ство магазинов, торговых точек, киосков в 
Томске с каждым годом увеличивается. Это 
подтверждает и статистика. В 1993 году в 
областном центре насчитывалось 310 пред­
приятий торговли (коллектив которых на­
считывает не менее 15 человек), в 1995 году 
-  350. Численность работающих в них уве­
личилась с 7300 тысяч человек в 1993 году 
до 8763 в 1995-м. А если приплюсовать 
предприятия масштабом поменьше да 
частных торговцев?

Словом, поступления в городскую каз­
ну должны расти такими же темпами.

Должны. Но не растут.
Та же статистика свидетельствует: тор­

говля в городе Томске влачит жалкое су­
ществование. И польза ее для городского 
бюджета столь ничтожна, что ею.дяолне 
можно пренебречь.

Скажем, доля поступлений в бюджет от 
деятельности предприятий торговли и об­
щественного питания в общей массе бюд­
жетных платежей в 1995 году составляла 
чуть больше 3,5 процента. Между тем как 
в 1993 году эта доля была в полтора раза 
выше.

Выручка торговых предприятий неук­
лонно уменьшается. В 1993 году ее доля в 
■общей массе валового дохода томских 
предприятий составляла 5,3 процента, в
1994 -  2,5 процента, в 1995 -  уже 2,2 про­
цента. Товарооборот только за S' месяцев
1995 года в сопоставимых ценах снизился 
по сравнению с прошлым годом на 8 про­
центов.

Как говорится, не верь глазам своим. ' 
Думалось ведь, что если у нас что-то и 
процветает, так это торговля. Парадокс; да

и только.
Обратился за разъяснениями к сведу­

щим людям. Заместитель мэра Сергей Куз­
нецов усмехнулся:

- Никакого парадокса здесь нет. Поку­
пательная способность населения низкая, 
предприятия торговли вынуждены приме­
нять минимальные торговые надбавки. 
Прибыль большинство из них если и име­
ют, то стараются не показывать. Результат 
-  устойчивое снижение товарооборота, а 
следовательно, и платежей в бюджет.

Вроде бы логично.
И все же попробуем усомниться в дан­

ных статистики и в объяснениях офици­
альных лиц.

ЛИКИ ТОРГОВЛИ
Сфера торговли сегодня разнолика. Го­

сударственных магазинов осталось мало. 
Те, что составляли раньше сеть всяческих 
горпромторгов, горплодоовощторгов, куль- 
торгов и проч., давно приватизированы. 
Появилось множество частных торговых 
фирм, основавших собственные магазины. 
Свои торговые точки получили пригород­
ные сельскохозяйственные предприятия. 
Городопутан сетью коммерческих киосков. 
Постоянно действуют сезонные рынки. На­
конец здравствуют и процветают томские 
торгограды -  ярмарка во Дворце спорта и 
универмаг под открытым небом -  цент­
ральный рынок.

Все ли они попадают под близорукое 
око госстатистики? Под недремлющее око 
налоговиков?

Думается, из сферы контроля и учета 
выпадает самая массовая часть торговли -  
частная. Два дня я провел в городском ко­
митете по статистике, пытаясь найти ее сле­
ды. Тщетно. Некоторые данные есть в на­
логовых органах, но тоже далеко не пол­
ные: если кому-то и предоставлена воз­
можность избежать излишних налоговых 
трат, так это имГ частным торговцам.

О масштабах частной торговли косвен­
но свидетельствует такой факт. Только от 
продажи патентов, лицензий город в ны-, 
нешнем году намерен получить 6 милли­
ардов рублей. Это сопоставимо с суммой 
платежей, которые городская казна полу­
чает за год от сданных в аренду муници­
пального движимого и недвижимого иму­
щества.

Между тем именно у частников заку­
пают товары повседневного спроса мно­
гие томичи. Мой личный опьп, может быть, 
и не показателен, но и, смею думать, не 
уникален. А он свидетельствует: больше 
половины продовольственных закупок я 
делаю на сезонных рынках.

Да и промтовары томичи предпочита­
ют покупать не в стационарных магазинах, 
а на .рынке, во Дворце спорта: там выбор 
побогаче и цены не такие кусачие.

' Торговля в Томске все-таки процвета­
ет. Но какая?

ВСЕ ИДЕТ КАК НАДО?
Если мы признаем, что солидная часть 

товарооборота в Томске приходится на

долю частной торговли и нигде не учиты­
вается, становится понятной и, прямо ска­
жем, более объяснимой тенденция сниже­
ния эффективности работы "официальных” 
предприятий торговли (то есть тех, кто как 
раз попадает в сводки статотчетности).

В конкурентной борьбе побеждает тот, 
кто более доступен, у кого ниже цены, кто 
работает без перерывов на обед, без "уче­
тов", "санчасов" и т.д. Нетрудно догадать­
ся -  кто именно.

Но если покупатель голосует за част­
ника, означает ли это, что также должна 
поступать городская власть? Кто же для 
нее в конце концов более ценен?

Когда я спросил С.Кузнецова, есть ли у 
мэрии программа развития торговли в го­
роде Томске, получил вполне четкий от­
вет: "Не вижу необходимым выстраивать 
какие-то искусственные рамки для разви­
тия этой сферы. Все должно идти как идет".

ЗА КЕМ ПРИОРИТЕТ?
И снова усомнимся.
С точки зрения пользы для города, оче­

видно, что так называемая стационарная 
торговля выгоднее, нужнее. Магазин, 
имеющий сгеньй, крышу, -  это источник де­
сятков разновидностей платежей в казну. 
Налоги на землю, имущество, арендная 
плата, поступления от субаренды, тради­
ционные виды налогов -  на прибыль, НДС, 
подоходный-. Это, кроме всего прочего, 
просто эстетичней -ни один сезонный ры­
нок еще не украсил ту часть города, в ко­
торой он расположен.

Базар же, помимо того, что это -  не­
цивилизованная форма торговли, антиса­
нитария, хорошо удобренная почва для 
криминальной стихии, это в конце-концов 
(а может, в начале начал) огромная чер­
ная дыра для городской казны, ибо то, что 
поступает от реализации патентов, лицен­
зий, разовых торговых талонов и прочего,
-  лишь надводная часть айсберга, верху­
шечный слой денежного пирога, большая 
часть которого городу не достается.

Показательный пример -  центральный 
рынок. Ежедневно здесь продается и по­
купается товаров на сотни миллионов руб­
лей. Казалось бы, вот оно, золотое дно! 
Однако статистика свидетельствует: из 440 
миллиардов рублей товарооборота пред­
приятий торговли города доля горпо (а 
именно ему принадлежит комплекс цент­
рального рынка) составляет 6 миллиардов, 
или 1,5 процента. Причем эти цифры даны 
с учетом деятельности всех городских ма­
газинов системы потребкооперации. Рынок 
ведь имеет от торговцев только фиксиро­
ванную плату за предоставленное торго­
вое место. Естественно, обслуживание ком­
плекса обходится недешево. В результате 
огромный универмаг под открытым небом 
так же полезен для городской казны, как 
городское кладбище.

Не призывая немедленно закрыть все 
рынки, "ликвидировать частников как 
клас«" (помня о том, какую огромную 
брешь в торговле они закрывают сегодня, 
обеспечивая, помимо прочего, еще и за­
нятость тысячам горожан), ставить пробле­

му приоритетов, думается, надо.
Частная и стационарная торговля по­

ставлена в Томске не в равные условия. 
Наблюдается явный перекос в сторону пер­
вой. Магазины задушены налогами. Входе 
опроса, проведенного томскими статисти­
ками среди руководителей предприятий 
торговли, на тему, что мешает их эффек­
тивной деятельности, 92 процента ответи­
ли: “Высокие налоги”. Можно сказать, на­
логами крупные и средние предприятия 
торговли отдуваются за своих "братьев 
меньших". Не случайно сегодня наблюда­
ется сокращение их числа, многие торго­
вые ИЧП активно перетекают в мпредпри- 
ниматели без' образования юридического 
лица", хотя должен быть обратный про­
цесс.

Третьей по значимости проблемой ру­
ководители предприятий торговли назва­
ли "высокую арендную плату". Привати­
зационная политика мэрии в последние 
годы заключалась не в продаже торговых 
помещений в собственность, а предостав­
лении прав на долгосрочную аренду. Ка­
кой же экономический эффект получила 
городская казна? В первом полугодии 1995 
года было зарегистрировано 737 догово­
ров аренды на недвижимое и 52 договора 
на движимое имущество. Получено 3 мил­
лиарда 190 миллионов рублей арендных 
платежей. В конце года получится сумма, 
вполне сопоставимая с доходами от про­
дажи патентов и лицензий на право тор­
говли. Между тем ставка арендной платы 
сегодня составляет 120 тысяч за квадрат­
ный метр. Больнее всего арендная гиря 
приходится по крупным магазинам, имею­
щим большие торговые и складские пло­
щади. Тем магазинам, которые во многом 
определяют лицо городской торговли. Им 
же в итоге едва-едва удается сводить кон­
цы с концами.

БЫТЬ ЛИ ТОМ СКУ 
ТОРГОГРАДОМ?

Бухарин в свое время бросил клич рос­
сиянам: Обогащайтесь!” Город, по- хоро­
шему, должен сделать нечто подобное, 
призвать томских предпринимателей и 
коммерсантов: "Стройте! Вот вам пустую­
щие помещения, участки земли, развалю­
хи. Мы готовы отдать это за символичес­
кую цену, зная, что наши сегодняшние по- - 
тери завтра окупятся с лихвою".

Что-то не слышно. Развалюхи, правда, 
время от времени выставляются на аукци­
онах. Однако их продажа обставляется та­
кими условиями, словно власти специаль­
но задались целью отпугнуть потенциаль­
ных покупателей. На недавнем аукционе, 
например, покупка развали^ обусловлива­
лась рассолением нескольких семей. Ни 
один объект не был продан. Результат: и 
развалины целы, и семьи не расселены.

Другой пример эффективного распоря­
жения муниципальной собственности: сто­
ит освободиться помещению в центре го­
рода, оно заполняется не новыми торго­
выми точками, а новыми чиновничьими 
конторами, содержание которых, естест­
венно, ляжет все на тот же дырявый бюд­
жет.

Нет, не наблюдается сегодня в Томске 
перетекания стихии базара в цивилизован­
ную форму торгограда. Все идет как идет: 
вяло, безрадостно, некрасиво.

И, видимо, еще долго, наряду с лоша­
дью на зеленом фоне, символом Томска 
будет служить частный торговец, разло­
живший на ящике из-под пива "сникерсы" 
вперемешку с пучками редиски.

Сергей НИКИФОРОВ.
ОТ РЕДАКЦИИ. В этой статье поставле­

на проблема состояния торговли в нашем 
областном центре в самом общем виде. Мы 
намерены продолжить эту тему в дальне- 
ших публикациях.

чае невозврата кредита нотариус 
обязана была действовать, осно­
вываясь только на законности до­
говора о залоге. Но даже если 
Кира Сергеевна и допустила труд­
нообъяснимый конфуз, банк обя­
зан был обратиться после полу­
чения нотариальной подписи к су­
дебному исполнителю, который 
организовал бы процесс оценки 
залогового имущества, объявив 
официальные торги на него. Вы­
рученная сумма, а она в реаль­
ности значительно бы превыша­
ла размер кредита, пошла бы на 
погашение долга. Оставшиеся 
деньги должны были быть воз­
вращены Власову. Но представи­
тели банка "Петровский" выбра­
ли другой путь, проигнорировав 
даже пункты собственного дого­
вора о залоге, в котором черным 
по белому сказано, что любой 
спор, возникший между сторона­
ми, может быть разрешен только 
через арбитраж.

БЕЗ МЕНЯ - МЕНЯ 
ЖЕНИЛИ

Мало того, что Власов оказался 
в ситуации "без меня -  меня же­
нили", он потерял вообще все 
личное имущество. Потому что в 
понятие "Дом быта" банк вклю­
чил по своему желанию не толь­
ко двухэтажное кирпичное зда­
ние, но и швейное, парикмахер­
ское оборудование, ткани, авто­
мобили, гараж. В одночасье вся 
собственность Власова перешла 
банку "Петровский", разумеется, 
речи о возвращении Сергею Ива­
новичу разницы между кредитом 
и реквизированным имуществом 
не было вообще.

В срочном порядке банк само­
стоятельно находит покупателя на 
Дом быта, в лице фирмы "Корн 
ЛТД1'  и даже выдает ему кредит

под залог пока еще даже не куп­
ленного имущества. Оценивается 
имущество в 35 миллионов, долг 
Власова банку составлял на тот 
момент 28 миллионов. Договор 
сделки между "Петровским" И 
"Корн ЛТД" можно смело назвать 
филькиной грамотой. Да и ника­
кой официальной передачи иму­
щества новому владельцу не 
было, обошлись приложением  
списка, который фигурировал в 
документах Власова. Компания из 
представителей "Корна", банка, 
участкового милиционера Маго­
меда Кастоева под идейным. ру­
ководством главы местной адми­
нистрации В.Н. Демидова Выбра­
сывает Власова на улицу, навеши­
вает замки и начинает распоря­
жаться Домом быта^ как своим 
кровным. В.Н. Демидов собствен­
норучно опечатывает помещение. 
При этом захвате чужого имуще­
ства новоявленные хозяева не 
удосужились отдать Волкову на­
ходящиеся в здании продукты 
питания, одежду и даже нижнее 
белье.

Предприниматель сдаваться 
не собирался. Обращается в суд с 
просьбой признать незаконными 
действия нотариуса. Суд рекомен­
дует решать дело в арбитраже. Но 
денег на> пошлину у Власова нет, 
и он пьпается действовать дру­
гими путями. Опираясь на суще­
ствующее законодательство, по 
которому он вправе защищать 
свою собственность любыми пу­
тями, Сергей Иванович проника­
ет в Дом быта и намеревается сто­
ять до последнего. Но бравые ре­
бята из фирмы "Корн",опять же 
в присутствии В.Н. Демидова и 
участкового, вышвыривают в снег 
престарелую мать собственника, 
грозят самому Власову.

Когда директор "Динамики" в 
поисках правды обратился в  To m ­

's

ский народный суд, выяснилось, 
что уже "Корн ЛТД", при актив­
ном участии В.Н. Демидова, пере­
продал Дом быта другим вла­
дельцам, оговорив стоимость вла- 
совского имущества уже в 95 мил­
лионов. Суд под председательст­
вом судьи А. Г. Копанчука при­
знал договор залога, оформлен­
ный Трубочевой, саму исполни­
тельную надпись нотариуса Уса­
чевой недействительными. А это 
означает, что банк не имел права 
подобным образом погашать вы­
данный им кредит. Собственность 
возвратилась-таки. в руки вла­
дельца.

УТРОМ  - ЗА «БЕЛЫ Х», 
ВЕЧЕРОМ - 

ЗА «КРАСНЫХ»
Эта скандальная история в 

очередной раз выявила тоталь­
ную, за редким исключением, 
правовую безграмотность наше­
го общества. Безалаберность и 
юридическая неосведомленность 
Власова чуть было не привели его 
к "разбитому корыту", чего не 
случилось только благодаря вы­
сококлассно проведенной защите 
его интересов адвокатом А.М. Гу­
севой. Настораживают неквали­
фицированные действия людей, 
призванных строго блюсти закон­
ность. Банк не постеснялся под­
мочить свою репутацию, заведо­
мо оформляя фиктивные доку­
менты. Да и на протяжении всего 
разбирательства его представите­
ли демонстрировали правовую 
неосведомленность, постоянно 
путая, к примеру, понятия “залог" 
и "заклад", различающиеся в 
юриспруденции, как земля и небо.

Юрист банка "Петровский" Г.А. 
Докторенко не только "плавала" 
в законах, но и вела себя на про­
цессах вызывающе и подчас гру­

бо. На втором заседании суда, 
когда до окончательного решения 
было еще, как пешком до Мос­
квы, и совершенно непонятно, 
какое решение вынесет суд, юрист 
начала свое выступление слова­
ми: "Я вам понапишу в кассаци­
онной жалобе..." На другом за­
седании она устроила громкий 
скандал по причине присутствия 
в зале журналиста, хотя процесс 
был открытым. Несколько раз Га­
лина Аркадьевна пыталась ввес­
ти суд в заблуждение, доказывая, 
например, что банк "Петровский" 
не втихушку реализовал конфис-' 
кованное имущество Власова, а 
публично. В подтверждение она 
предлагала квитанции об оплате 
рекламы, выданные областным 
радио, фирмой "Зонд-реклама", 
в которых, кроме суммы и указа­
ния "за рекламу", не было боль­
ше ни слова. Когда судья не при­
знал эти неконкретные "писуль­
ки” документами, она заявила, 
что публичных торгов не было, 
"поскольку в Томске их вообще 
нет"...

Отдельный разговор о квали­
фикации наших нотариусов. К.С. 
Усачева продемонстрировала не 
только грубейшее нарушение сво­
их должностных обязанностей, но 
и то, с какой легкостью, меняя по­
казания , профессиональные 
юристы, выступающие в суде как 
официальные лица, могут на про­
тяжении процесса утром быть за 
"белых", а вечером за "красных". 
Но, к чести молодого нотариуса, 
у нее все же хватило мужества 
заявить, что с требованиями ист­
ца она полностью согласна.

О ПРАВОВЫХ 
ОТНОШЕНИЯХ - 

ТОЛЬКО С ТРИБУНЫ
В моряковском скандале ак­

тивно фигурировали и предста­
вители местной власти, правоо­
хранительных органов. Глава 
сельской администрации В.Н. Де­
мидов не только не встал на сто­
рону закона, но и всячески пытал­
ся помешать ему. Радея якобы за 
интересы местных жителей, 
самолично подсказал "Корн ЛТД", 
распустившему, по'сути, швейный 
цех, кому можно продать власов- 
ское имущество, зная, что новый 
хозяин -  дочернее предприятие 
завода резиновой обуви -  не бы­
товые услуги будет оказывать, а 
размещать в Доме быта свои про­
изводственные цехи. Проигнори­
ровал Вольт Николаевич и поста­
новление своего непосредствен­
ного начальника, главы районной 
администрации Н.Г. Грачева о не­
законности банковского распоря­
жения личным имуществом Вла­
сова.

На поводу у главы сельской 
администрации пошел начальник 
Моряковского поселкового отде­
ления милиции подполковник А.П. 
Поздерин, который вместо защи­
ты интересов собственника помо­
гал отбирать имущество. И если 
бы не вмешался в конфликт на­
чальник РОВД Томского района 
И.В. Калугин, то наверняка да Вла­
сова было бы возбуждено уголов­
ное дело за то, что он проник в 
опечатанный самозванными хо­
зяевами свой же дом и забрал из 
своего же сейфа свди докумен­
ты. Выяснились и серьезные про­
блемы в работе бюро техничес­
кой инвентаризации района, ко­
торое, как оказалось, не несет от­
ветственности за выдаваемые до­
кументы.

Вера ПЕТУНИНА.



i

«КРАСНОЕ ЗНАМЯ», '
26 СЕНТЯБРЯ 1995 ГОДА, Ns 226-227(22497-22498)

знакомство В.И. КОТЛЯРОВ - человек в Томске 
известный. И по прежней работе начальником 
экономического отдела в КГБ, и по нынешней 
-начальником управления налоговой полиции. 
Кстати, при создании управления по Указу 
президента оно комплектовалось именно 
из представителей силовых структур - КГБ, 
МВД, армии. В Томском управлении - лишь 
три неаттестованных сотрудника: две 
уборщицы и сантехник.

олиция - серьезная орга- 
/ у  низация. Достаточно ска- 
*  г  зать, что за первое полу­

годие усилиями томских полицей­
ских в бюджет доначислено 9 мил­
лиардов рублей, причем более 35 
процентов от этих сумм уже реаль­
но поступило. К тому же по поста­
новлению налоговых инспекций 
осуществлено административных 
арестов примерно на 23 миллиар­
да. Причем, если до 1995 года 10 
процентов от выявленной суммы, 
которую налогоплательщик скрыл 
от налогообложения, плюс 30 про­
центов от штрафных санкций, шли 
в фонд социального развития по­
лиции, то нынче фонд из внебюд­
жетного стал бюджетным. По идее, 
0,15 процента от всех поступивших 
налоговых сумм идут в этот фонд. 
Но мы же знаем, как в России нын­
че исполняется бюджет - как на 
федеральном, так и на местном 
уровне новый механизм не рабо­
тает. Томская налоговая полиция 
живет на оставшееся в фонде с 
прошлого года. Из Департамента 
за полгода поступило лишь 680 
миллионов рублей на зарплату, 
тогда как на аренду, горючее, ад­
министративные расходы, коман­
дировки, переговоры и другие хо­
зяйственные нужды томская поли­
ция потратила 2,5 миллиарда руб­
лей.

Деньги имеют свойство кон­
чаться, фонд не резиновый. Поэ­
тому 14 сентября генерал Котля­
ров полетел в Москву, а вернув­
шись в Томск, пришел в гости к 
журналистам "Красного знамени".

КУРОЧКА, НЕСУЩАЯ 
ЗОЛОТЫЕ ЯЙЦА

-  Владимир Иванович, была 
ли успешной командировка?

- Ее цель - переговорить с 
руководством Департамента, как 
дальше вообще жить. В пору, ког­
да нет заработной платы своевре­
менно, когда не можем заплатить 
за бензин, когда не можем ку­
пить бумаги, конвертов, чтобы 
отправить тот или иной документ, 
когда нет средств на командиров­
ки... Вот сейчас мы проводим ком­
плекс мероприятий по одному уго­
ловному делу вместе с прокура­
турой г. Стрежевого. Там в по­
средничестве во взятке подозре­
вается сотрудник Стрежевской 
Госналогинспекции. Он сейчас 
арестован. Нам нужно было сроч­
но проводить мероприятия, так, 
Знаете, Сняли деньги с зарплаты и 
отправили сотрудника, чтобы он 
там поучаствовал и оказал по­
мощь. Хотя вообще надо было 
человек 5-6 отправить...

В Москве я переговорил в уп­
равлении кадров, в финансовом 
управлении. Результаты, безуслов­
но, есть. И по кадрам, и по фи­
нансированию.

-  А кроме финансовых труд­
ностей, какие-то сложности' при­
сущи только нашей области?

- У нас нет' своего помеще­
ния, мы арендуем этаж у "Томск- 
гражданпроекта". Отсутствие ра­
бочего места сказывается и на 
комплектовании, и на морально- 
психологическом климате в самом 
управлении. Вот Кемерово. Ког­
да была создана налоговая поли­
ция, адмйнистрация выделила ей 
машины, компьютерную технику, 
помещение, причем отремонтиро­
вала его за свой счет. Возьмем 
Новосибирск, Красноярск, Ир­
кутск... Я могу много назвать 
регионов, где администрация с 
душой и пониманием отнеслась к 
становлению налоговой полиции, 
а у нас...

У меня складывается впечат­
ление, что нет никакой заинтере­
сованности в областной админи­
страции. Федеральная структура, 
которая несет золотое яичко, а 
ей гнездышко не вьют, - это не 
дело... . Г .

ЗАДАЧНИК 
ДЛЯ ПОЛИЦИИ

-  А над какими задачами тру­
дится ваша "курочка"?

- У нас три основные задачи. 
Попытались мы их немножко рас­
ширить - так нас прокурор облас­
ти Х.У. Пономарев быстренько 
осадил: не занимайтесь тем де­
лом, которое вам законом не 
предусмотрено. Это мы проверя­
ли МММ, хотели выбить долги для 
населения. Он сказал, что "это не 
ваша профессиональная обязан­
ность". То же самое по РДС... Но 
вернемся к задачам. Первая -

теперь от него дело вернулось к 
первому следователю.

- Это по Октябрьской инспек­
ции?

-Д а .
-  А вообще вы часто прове­

ряете своих налоговых "коллег"?
- Налоговая инспекция - это 

контролирующий орган, а мы - 
правоохранительный. Нем зако­
ном предоставлены все те права, 
что и налоговой службе. А также

зрения полиции, кого больше -  
дураков или ловкачей?

- Конечно, ловкачей. Мы вмес­
те с Департаментом попытались 
обобщить те методы, которые 
позволяют скрывать доходы от 
налогообложения. Насчитали бо­
лее 280 таких приемов, но сколь­
ко еще будет... Главные из них - 
это неучтенная наличка и бартер. 
Очень большие сложности возни­
кают при расследовании. Сейчас 
мы осуществляем документаль­
ную проверку АООТ "Томскэнер­
го". Решили посмотреть систему 
взаимозачетов. Ну, например, 
бывший колхоз-совхоз, а ныне 
акционерное общество, должен 
"Томскэнерго". Денег нет, но есть 
мясо - мясом рассчитываются. 
Как эта система зачетов прохо­
дит - мы сёйчас в ней копаемся. 
Очень интересные выводы дела­
ем. Думали быстро закончим, но 
вот уже полтора месяца работа­
ем, а точную дату окончания про­
верки я назвать пока не могу.

- Вы взаимозачеты только с 
"колхозами" рассматриваете?

- Нет, если уж  мы взялись, то

ПОЛИЦИЯ И 280 
СПОСОБОВ ОБМАНУТЬ 
ГОСУДАРСТВО

выявление, предупреждение, пре­
сечение налоговых преступлений 
и правонарушений. Это - задача 
оперативного отдела.

-  Понятно, что кроме штат­
ных сотрудников, у  вас много, 
скажем так,, информаторов. Ин-, 
формация платная? Сколько сто­
ит?

- До 10 процентов от доначис­
ленных сумм. Это в законе напи­
сано. Но вы знаете, нищета, в 
которой находятся федеральные 
органы налоговой полиции, ска­
зывается и на этом. Допустим, 
пришел к нам "конфиденциальный 
источник" или просто гражданин 
и говорит: такая-то структура во­
рует, вот вам схема, по которой 
они скрывают доходы от налого­
обложения. Мы проводим доку­
ментальную проверку, доначисля­
ем большую сумму, а в Законе 
не сказано, как и из каких сумм 
платить. А также, кто должен пла­
тить: мы от сумм, поступающих в 
фонд социального развития, или 
оплата идет из тех средств, что 
пошли в местный или федераль­
ный бюджеты. Откуда деньги 
взять? Права у меня нет такую 
большую сумму выдать, потому 
что бывает до 10 миллионов. Все 
же выкручиваемся...

-  Угрожают ли вашим сотруд­
никам?

- Бывает и такое. Кстати, вто­
рая наша задача - это обеспече­
ние безопасности сотрудников 
налоговых инспекций. В том чис­
ле, и при угрозах в адрес сотруд­
ников, членов их семей. В этом 
году дважды инспекторам угро­
жали: мол, если ты не предста­
вишь денежки, то твой сын постра­
дает. Мы разбирались вместе с. 
сотрудниками Октябрьского и Со­
ветского РОВД - а мы работаем в 
контакте с милицией - взяли вы­
могателей. Недавно возбудили 
уголовное дело по одной коммер­
ческой структуре из Северска по 
ст. 162/2 ч.2 - это все-таки до 5 
пет с конфискацией. И нашему 
дознавателю - она мать троих де­
тей -угрожали. Поэтому некото­
рое время сотрудники отдела 
физической ̂ защиты ее провожа­
ли с работы домой, присматрива­
ли около дома дотемна... И тре­
тья задача - она самая интерес­
ная у нас - это выявление корруп­
ции в органах налоговой службы 
и у себя.

-  Контрразведке?...
- Этим занимается отдел соб­

ственной безопасности. Такие 
факты, безусловно, есть. Мы сей­
час по некоторым материалам 
работаем. Один вот передали в 
прокуратуру области, но есть впе­
чатление, что он будет "спущен 
на тормозах". Сами посудите: 
один следователь начал, переда­
ли другому, от него - третьему, а

- право провести контрольную 
проверку, если мы считаем, что 
в результатах проверки, проведен­
ной налоговым инспектором, про­
сматривается личная заинтересо­
ванность. По одной инспекции про­
верили, и насчитали сумму поболь­
ше. Правда, там начальник инспек­
ции отделался выговором -посчи­
тали, что он не знал некоторых 
нормативных документов.

- Ваши проверки проводятся 
по принципу - "настучали" и по­
ехали?

- Здесь лучше так сказать: 
поступил сигнал. Мы вокруг это­
го сигнала месячишко-полтора, 
бывает и до шести месяцев, кру­
тимся. Нам ведь надо туда как-то 
подойти. И когда мы видим, что 
теперь уже от нас. не скрыться, 
знаем, где что лежит и как это 
взять, тогда мы проводим доку­
ментальную проверку. Официаль­
но приходим, изымаем докумен­
ты и начинаем считать. Вот недав­
но получили информацию, что 
один из начальников отдела нало­
говой инспекции в одной структу­
ре три раза проводил проверку по 
использованию контрольно-кассо­
вых машин, находил нарушения и... 
три раза прощал. А штраф - 350 
минимальных окладов. Почему 
прощает нечестных ребят из 
Азербайджана? Будем разбирать­
ся.

■ Из тех, кто попадает в поле

теперь всю систему подымем.

ДОКАЖ И, ЧТО ТЫ 
НЕ ВЕРБЛЮД

- Ваша основная работа все 
ж е бумажная. А возникали ли 
ситуации, требующие примене­
ния оружия или физической 
силы?

- Вот конкретный случай: вмес­
те с сотрудниками Госналогинспек­
ции и местного управления ЦБ мы 
пошли проверить кассу Сбербан­
ка на Киевской. Нас не пускают. 
А.С. Андросову пытаемся дока­
зать, что мы не верблюды, что у ' 
нас есть право беспрепятственно­
го входа - так в Законе написано. 
А он говорит: а мне ваше право 
не нужно, я вас туда не пускаю..В 
конечном итоге мы вошли, но вы 
представляете, что можно сделать 
в кассе, пока мы препирались? 
Кое-что нашли, правда, но при 
таких проверках важна внезап­
ность. Кстати, при входе и работе 
с охраной некто Кузнецов - быв­
ший сотрудник милиции - начал 
выступать, а потом рванулся за 
пистолетом. Наши сотрудники его 
стягивают, отбирают оружие и 
отпускают. Но пока он вырывал­
ся, сам обо что-то ударился. 
Понаписали на нашего сотрудника 
в прокуратуру. Мы тоже проку­
ратуру проинформировали, что 
пришли с официальной проверкой, 
а нас не пускали, и попросили ра­
зобраться. Сейчас ситуация иссле­

дуется в рамках уголовного дела 
в отношении нашего сотрудника.

Была еще ситуация во Дворце 
спорта - я его называю "большим 
комком". Кировская инспекция 
пошла проверять исполнение За­
кона о контрольно-кассовых ма­
шинах. Вошли в одну азербайджан­
скую структуру, сделали кон­
трольную закупку, им чек не от­
били. Оформляем, вдруг откуда- 
то человек 15 сразу появились. 
Наших двое, женщина-инспектор 
- что, ввязываться в драку? Наши 
ретировались, срочно сообщили в 
управление и уже отдел выехал. 
Предупредили милицию, они на­
грянули туда, кое-кого зааресто­
вали к вечеру. Вот, пожалуй, и все 
случаи.

-  Есть ли в последнее время 
какие-то громкие дела?

- Самая большая сумма, ко­
торую  мы доначисляли, - по 
"Томскнефти". Попались на нару­
шениях по использованию валют­
ных средств, но не шумели. Они 
сказали, да, мы виноваты, и вы­
платили около 6 миллиардов руб­
лей. Вот сейчас мы судимся с 
орсом Асиновского ЯПК. Ситуа­
ция такая: Л ПК покупает сигаре­
ты на свои средства, отдает орсу 
на реализацию, но все никак не 
оформляется. Орс нигде не по­
казывает этой суммы, хотя сига­
реты реализовал. Сейчас в арбит­
раже рассматривается иск орса к 
нам.

-  Владимир Иванович, а по 
коммерческим банкам вы про­
водили проверки?

- У нас пока нет высококвали­
фицированных специалистов. Про­
водили проверку банка "Движе­
ние", приглашали хорошего спе­
циалиста и по ходу учились. 
Доначислили сумму чуть больше 
200 миллионов, по некоторым по­
зициям руководитель банка су­
мел нас убедить, но 160 или 150 
миллионов - точно не помню - ему 
выплатить пришлось. Сейчас мы 
подбираем кое-какие материалы 
по другим банкам. И еще, знае­
те, складывается Впечатление, что 
при проверке оанков нам надо 
очень плотно сотрудничать с под­
разделениями В.В. Зайцева (управ­
ление по организованной преступ­
ности УВД) и М.В. Попова (управ­
ление по экономическим преступ­
лениям УВД).

-  Наверняка в вашей жизни 
не обходится без казусов...

- Был недавно случай интерес­
ный. Когда я летел в Москву 14 
сентября, в самолете радом си­
дел шустрый такой иностранец. 
Разговорились. Парень приезжал 
в ТПУ на Конференцию по мате­
риаловедению. Спрашиваю, как 
томичи встретили, то-се. "Хоро­
шо, мне очень понравилось в Си­
бири. Меня только одно удивило. 
У меня 13-го был день рождения, 
и я семь человек, пригласил в 
ресторан "Рубин". Договорился с 
руководством, что за ужин с хо­
лодными закусками с меня возь­
мут, из расчета по курсу, долла­
ров 40. Отпраздновали. Предъяви­
ли счет - 714 тысяч рублей. Я уди­
вился, спросил, по какому курсу... 
Мне сказали, что у них свой курс. 
Пришлось за деньгами бежать в 
номер. На столько я не рассчиты­
вал".

Я попросил иностранца пока­
зать счет. Читаю. Пункт первый: 
"Музыка" - столько-то помножить , 
на а человек. И так далее плюс в 
конце : "Обслуживание" - 20 про­
центов от суммы". Я говорю: ' Вы 
извините, с вас явно взяли лиш­
нее". Я представился, дап ему 
визитку и пообещал разобраться. 
Прилетел в Томск, вызвал дирек­
тора ресторана, все рассказал, 
показал счет. Она: "Да вы что, да 
как, о й ...'Я  вам сейчас деньги 
верну". - "Мне-то зачем? Давай­
те лучше так договоримся: вы на 
эти деньги лучше пошлите факс с 
извинениями. Это будет самый 
добрый жест, тем более он при­
едет на будущий год". - "Я раз­
берусь". - ''Я бы на вашем месте 
вашего работника выгнал, он ком­
прометирует^ вас, и Сибирь".

Вопросы задавали 
журналисты редакции. 

К публикации подготовил 
Сергей МАКИЕНКО. 

Фото Владимира ВЕЙЛЕРТА.
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За четыре года 
своего
существования 
информационно­
коммерческое  
предприятие 
"Треком", пожалуй, 
вошло в число 
экономических 
достопримеча­
тельностей Томска. 
Заслужив 
репутацию одного 
из наиболее 
авторитетных 
поставщиков 
современной 
крмпьютерной 
техники, "Треком" 
в относительно 
короткий срок 
завоевал доверие 
тысяч томских 
предприятий, 
организаций 
и частных лиц, 
ставших его 
постоянными 
клиентами.

0 " ^  то случилось во многом 
благодаря рекламной 
стратегии, выбранной 

"Трекомом" на старте ожесто­
ченного соревнования за внима­
ние покупателей на компьютер­
ном рынке Томска. Кажется, 
даже для неискушенного в прак­
тическом бизнесе человека, на­
блюдающего за местной дело­
вой жизнью со стороны, была 
очевидна одна из главных состав­
ляющих этой стратегии - актив­
ное стремление опередить кон­
курирующие фирмы, "забив са­
мые лучшие рекламные места".

Пока конкуренты еще толь­
ко оценивали обоснованность 
крупных денежных затрат, по­
зволяющих получить положение 
лидера в рекламном простран­
стве, "Треком " в свое время 
осуществил две масштабные 
акции, имевшие в последующем 
принципиальное значение для 
развития предприятия. Во-пер­
вых, он приобрел самое пре­
стижное место на первой стра­
нице “Пятницы", еженедельно­
го рекламно-информационного 
выпуска самой авторитетной в 
Томской области газеты "Крас­
ное знамя". И, во-вторых, по­
лучил право установить самый 
большой в городе рекламный 
щит в одном из самых престиж­
ных центральных мест Томска.

Предпочитая внешне выгпя-

« Т Р Е К О М » :  

ч т о  с т о и т
ЗА СМЕНОЙ ВЫВЕСКИ?

деть "самым-самым", "Треком" 
тем не менее прекрасно осоз­
навал, что если предприятие не 
будет соответствовать созданно­
м у им идж у на практике , то 
очень скоро все рекламные уси­
лия превратятся в просто доро­
гостоящ ее удовольствие. И, 
судя по заметно нараставшим в 
первые годы объемам продаж 
компьютерной техники и уважи­
тельным отзывам клиентов о ка­
честве работы специалистов 
"Трекома", ему удалось вопло­
тить желаемое в действитель­
ность.

Несколько дней назад мно­
гие томичи с удивлением обна­
ружили, что самый большой 
рекламный щит в городе, рас­
положенный на всегда людном 
переулке 1905 года, демонтиро­
ван й на его месте появилась 
надпись, которую вы видите на 
фотографии. Что стоит за пред­
полагаемой "сменой вывески"?

, По словам руководителя 
рекламного отдела "Трекома" 
Николая Федяева, вместо отслу­
ж ивш его  свой с р о к  плаката 
здесь будет сооруж ен новый 
рекламный щит, созданный по 
принципиально иной технологии. 
Агентство "Зонд-Реклама", вы­
полняющее данный заказ "Тре­
кома", применит ее в уличной 
рекламе Томска впервые. Новое 
рекламное панно будет пред­
ставлять из себя по сути высо­
кокачественную цветную фото­
графию размером 72 квадрат­
ных м е тр а , и з готовл енную , 
кстати, с помощью современной 
компьютерной техники. Все ра­
боты, связанные с установкой 
нового рекламного сооружения, 
оцениваются приблизительно в

15 тысяч долларов.
Как сообщил в беседе с кор­

респондентом газеты генераль­
ный директор "Трекома" Алек­
сандр Петухов, "смена вывески" 
на переулке 1905 года олицетво­
ряет начало.принципиально но­
вого этапа в развитии предпри­
ятия.

По мнению А.Петухова, ком­
пьютерный рынок Томска сегод­
ня "переживает некоторый кри­
зис". К его субъективным при­
чинам он отнес естественную 
неопытность, как правило, м о­
лодых "командиров компьютер­
ного бизнеса", которые "прой­
дя медные трубы, не прошли 
еще огонь и воду". Закономер­
ным следствием этого, в част-' 
ности для "Трекома", самокри­
тично отметил его генеральный 
директор, явились несовершен­
ство внутренней организации ра­
боты фирмы, не всегда опти­
мальная сбытовая политика, при­
митивный экономический анализ 
собственной деятельности.

На субъективные причины, к 
сожалению, наложились и се­
рьёзные причины объективного 
характера. Прежде всего уста­
новленный правительством "ва­
лютный коридор", омрачивший 
существование предприятий, ве­
дущих экспортно-им портны е 
операции. Плюс продолжаю ­
щийся стагнационный процесс в 
экономике, который привел к 
значительному оскудению бюд­
жетов потенциальных покупате­
лей вычислительной техники. А 
также резко усилившаяся кон­
куренция  на ком пью те р н о м  
рынке Томска. Если два сода 
назад компьютерными поставка­
ми занимались 11 предприятий,

то сегодня уж е 22 фирмы пред­
лагают услуги по компьютери­
зации.

Проанализировав сложив­
шуюся ситуацию и сделав вывод, 
что действовать "вчерашними 
методами" -э то  значит загонять 
самого себя в "бесперспектив­
ный у гол ", летом этого года 
"Т реком ", учитывая сезонный 
спад деловой активности, на вре­
мя сократил объем коммерчес­
кой деятельности, направив ос­
новные усилия к коренной мо­
дернизации предприятия и поис­
ку нового стиля поведения на 
рынке.

К сегодняш нему моменту 
Зта работа выполнена на 90 про­
центов. Осуществлена децент-^ 
рализация управления предпри­
ятием. Подразделения "Треко­
ма" переведены на самостоя­
тельный баланс, их менеджерам 
делегированы права принимать 
исключительно самостоятельные 
решения по своим направлени­
ям деятельности. Усилена груп­
па специалистов, занимающих­
ся финансовым анализом и эко­
номическим прогнозированием. 
Создано несколько новых под­
разделений,, максимально наце­
ленных на перспективный спрос 
потребителей.

В частности, организован от­
дел проектирования технологий, 
в обязанности которого входит 
не просто сбыт компьютеров, а 
подробное изучение потребнос­
тей возможного клиента, тща­
тельный анализ эффективности 
применения им компьютерной 
техники и эксклюзивное проек­
тирование компьютерной систе­
мы, предназначённой для реше­
ния задач на конкретных произ­

водственных участках. Напри­
мер, "Треком" уже сегодня до­
стиг принципиального соглаше­
ния с администрацией г.Север- 
ска и начал совместно с его ох­
ранной службой проектировать 
ком пью терную  систему кон ­
трольно-пропускного  пункта, 
позволяю щ ую  к обою дном у 
удовольствию проверяющих и 
проверяемых граждан ввести 
вместо бумажны х пропусков 
удобные во всех отношениях со­
временные смарт-карты. Кста­
ти, в дальнейшем данная систе­
ма может быть применена на 
любых других объектах с ре­
жимными зонами.

Другой пример. Совместно 
с магазином "Искра", располо­
женным по пр. Ленина, "Тре­
ко м " сегодня создает на его 
площадях современный Центр 
документации, который будет 
производить не только все виды 
копировальных работ, но и про­
ектировать документы любой 
степени сложности.

Окончательно проведя ко-, 
ренную реконструкцию до кон­
ца текущ его  года, "Т р е ком " 
предполагает увеличить в 1996 
году сбыт компьютерной техни­
ки в 6 раз. Для этого, по словам 
А.Петухова, необходимо суметь 
"перейти от экстенсивных к ин­
тенсивным методам хозяйство­
вания". Симптоматичное заявле­
ние. Если представители частно­
го капитала заговорят вскоре о 
необ ходим ости  "повы ш ения 
производительности тр уд а ", 
можно считать, что экономичес­
кие реформы в России наконец 
действительно начались.

Константин ПОПОВ.
Фото А. ПАУТОВА.
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Эта история с угоном автомобиля уникальна 
тем, что правоохранительным органам - 
милиции, прокуратуре, ГАИ -  точно известно: 
и кто угнал, где он проживает, и где 
угнанное транспортное средство находится. 
Нет здесь надобности Ии в утомительных 
погонях, ни в хитроумных ловушках, ни в 
смелых захватах. А может, именно поэтому 
и не может пострадавшее предприятие, вот 
уже более полугода обивая пороги различных 
инстанций, получить свое имущество?

ечь - о государственном 
предприятии "Сибирский 
пес". Отроду ему нет и 

года. А появилось на свет в ре­
зультате выделения промышлен­
ной деятельности из областного 
управления лесами.

В ходе этого выделения лес­
хозы, в частности Тимирязевский, 
Томский и Туганский, передали 
свои пр'бизвбдст'вённые базы и 
технику в Киреевске, Итатке, Ба- 
сандайке и Копылове новому пред­
приятию. Впрочем, по Копылов- 
скому участку произошла некото­
рая задержка. Вызванная тем, что 
до того он находился в аренде у 
малого предприятия "Надежда".

И вот когда срок аренды ис­
тек и Томский лесхоз (владелец 
основных фондов в Копылове) 
осуществил оформление по пере­
даче техники на баланс "Сибирско­
му лесу", тогда-то, в марте, и был 
угнан у нового предприятия лесо­
воз "Урал-375".

Угонщик - бывший работник 
МП "Надежда" Ю.В.Никулкин (в 
малом предприятии он выполнял 1 
функции механика и водителя на­
званного лесовоза) - действовал 
открыто, факта угона не отрица­
ет, машину поставил у себя дома 
з пос. Светлом.

- Поначалу мы пытались ре­
шить дело мирным путем, -рас­
сказывает. директор ГП "Сибир­
ский лес" В.Н.Рогачев. -Дважды я 
ездил к Никупкину с требованием 
вернуть машину предприятию. На 
что тот отвечал: "Только после 
того, как со мной рассчитается 
директор "Надежды" Н.А.Пету­
хов". .

"Сибирский лес", как вы пони­
маете, никаких дел с МП "Надеж­
да" не имел. Он принял на баланс 
технику от Томского лесхоза. 
Последний в свою очередь тоже 
оказался ни при чем: мы вам все 
передали - вы и разбирайтесь.

Первый этап разборок, как
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видим, результата не дал. Тогда 
государственное предприятие "Си­
бирский лес" обращается за по­
мощью в другую государственную 
службу -РОВД Томского района. 
От начальника милиции И.В. Калу­
гина письмо-заявление пострадав­
ших уходит в пос. Светлый.

Более месяца понадобилось 
начальнику Светленского поселко­
вого отделения милиции Б.В.Обо­
ленскому, чтобы... подтвердить 
то, что было изложено в заявле­
нии. И отказать в возбуждении

Б.В.Оболенским было отказано в 
возбуждении уголовного дела? На 
основании п.2 ст.5 УПК РФ. То 
есть в виду ОТСУТСТВИЯ СОСТА­
ВА ПРЕСТУПЛЕНИЯ. Хотя в том 
же постановлении, той же рукой 
написано: Т р -н  Никулкин Ю.В. 
САМОВОЛЬНО УГНАЛ -"Урал- 
375" к себе домой".

Все дело, оказывается, в том, 
что в нашей юриспруденции суще­
ствует строгое разграничение по­
нятий "угон" и "кража".

- Угон - это значит: без цели

му в принципе разницы нет. По­
тому как нет у него полгода уже 
и машины.

- И дело не просто в машине, 
- резонно поясняет главный инже­
нер ГП "Сибирский лес" Н.А.По- 
тураев. - Машина должна рабо­
тать, приносить прибыль. Для нас 
отсутствие данного лесовоза - это 
порядка двадцати процентов со­
кращения объемов вывозки лесо­
продукции. В одном сезоне поте­
ряли 20 процентов, второй при­
ближается... А машину свою все 
никак вернуть не можем.

В "Постановлении об отказе в 
возбуждении уголовного дела по

tiaxTy угона автомобиля" ГП "Сй- 
ирский лес" было рекомендова­
но "обратиться в Томский нарсуд 

в частном порядке". То же в бе­
седе с автором этих строк посо­
ветовал и прокурор Томского 
района:

- Если кто-то считает, что это 
принадлежит ему, то должен об­
ратиться в порядке гражданского 
судопроизводства в суд с иском 
об истребовании из незаконного 
владения имущества, ему принад­
лежащего.

уголовного дела.
Но еще до милицейского ре­

шения "Сибирскому лесу” при­
шлось написать заявление в про­
куратуру Томского района: "Наше 
предприятие вынуждено обратить­
ся к вам за помощью, так как со 
стороны Томского РОВД ведется 
самая настоящая волокита по фак­
ту угона лесовоза, хотя известен 
угонщик и его адрес и до сих пор 
не принято никаких мер ни по воз-. 
вращению автомобиля, ни по на­
казанию угонщика".

Какая последовала реакция из 
прокуратуры? Начальнику Томско­
го РОВД было указано, что его 
работниками нарушается п.1 ст.
109 УПК РФ (о непринятии реше­
ния в установленный законом 
срок). То есть опять же подтверж­
дается то, что изложено в заяв­
лении ГП "Сибирский лес" ("ведет­
ся самая настоящая волокита"). И 
только.

А знаете, на каком основании

хищения, - поясняет прокурор 
Томского района В.М.Попов. - А 
кража - это с цепью обратить уг­
нанное в свою собственность.

.Может быть, с точки зрения 
юристов, в этом и есть принципи­
альная разница, но с моей точки 
зрения (как, наверное, и любого 
пострадавшего) - это в принципе 
одно и тоже. Да, угонщик не от­
рицает, что угнал. И что из этого 
вытекает, что он не украл? Толь­
ко потому, что он-де не имеет (по 
его словам, угонщика) конечной 
цели сеое угнанное присваивать 
(не пытается перерегистрировать 
машину на свое имя, сменить и 
“перебить" номера, распродать ее 
по частям и так далее)?

Но разве тому, кто лишился 
имущества, ему принадлежащего, 
что документально подтверждено 
- в данном случае предприятию 
"Сибирский лес", - от этого лег­
че?

Хоть как назови: "угон” , "хи­
щение", "кража" - пострадавше-

Резонно. Если бы речь шла о 
споре двух сторон. Но в данном- 
то случае угонщик никогда ни в 
каких отношениях с предприяти­
ем "Сибирский пе^" не состоял, 
претензии предъявляет МП "На­
дежда", с которым "Сиблес" дел 
тоже никаких не имел. А машина 
угнана у "Сиблееа".

Опять же: что значит "если 
кто-то считает"? Есть все докумен­
ты (кстати, утвержденные област­
ным комитетом по управлению 
госимуществом), которые гово­
рят, что авто принадлежит госу­
дарственному предприятию "Си­
бирский лес". А государственные 
службы (милиция, прокуратура) 
говорят: "Если считает...'

Ну какие еще нужны доказа­
тельства?

Не помогло и обращение в 
ГАИ.

- При регистрации создаваемо­
го автохозяйства, - рассказывает 
главный механик ГП "Сиблес" 
П.И.Евдокимов, - я  был на при­

еме у заместителя начальника 
областной госавтоинспекции Н.А. 
Завьялова. Рассказал ему ситуа­
цию с угнанным "Уралом". Он все 
данные записал, обещал разо­
браться. Прошли, однако, уже 
месяцы...

Поняв, что ждать помощи от 
милиции, прокуратуры, ГАИ бес­
полезно, предприятие, чтобы до­
казать очевидное, обращается в 
суд. Но тут,выясняется, что гос­
предприятие в этом случае долж­
но заплатить 15 процентов госпош­
лины от суммы исковых претен­
зий. Иными словами, от реальной 
балансовой стоимости угнанного 
авто - то есть порядка 9 миллио­
нов рублей.

- При этом, - поясняет дирек­
тор "Сибирского леса", -даже . 
выиграв дело, мы еще не знаем, 
что от лесовоза, полгода назад у 
нас угнанного, мы еще и получим. 
Может быть, только "рожки да' 
ножки" и останутся... Да и реше­
ние суда - это еще не его выпол­
нение. А 9 миллионов надо запла­
тить реальных, да еще и наперед.

Вот и скажите после этого, 
уважаемый читатель, на страже 
чего (и кого) стоит закон? По ло­
гике наших правоохранительных 
органов, в данном случае - rfeny- 
чается- угонщика. Он, во всяком 
случае, ничем не рискует. Не слу­
чайно, уже в ходе всех "разбира­
тельств", после угона "Урала" он 
еще, приехав, угнал и прицеп к 
нему. А предприятие вот уже пол­
года несет прямые убытки.

И предприятие государствен­
ное, и органы государственные...

Знаете, что посоветовал один 
из моих знакомых - работников 
этих самых органов, когда я рас­
сказал ему данную историю? "Да 
давно бы обратились к "крутым 
ребятам", они бы в считанные дни 
не только "Урал" - душу из этого 
угонщика вытрясли. И принесли бы 
на блюдечке с голубой каемоч­
кой".

По всей вероятности, советчик 
этот прав. Многочисленные при­
меры из нашей жизни - тому под­
тверждение: "крутые ребята" 
свое дело знают четко, зря свой 
хлеб не едят и по полгода эле­
ментарщину не отрабатывают. Вот 
только непонятно: а зачем тогда 
наши предприятия должны платить 
еще и какие-то налоги? Немалые 
налоги. Идущие, между прочим, 
и на содержание государственных 
правоохранительных органов.

Владимир ИВАНОВ.

ДЕНЕГ НЕТ, А ВЫПИТЬ ХОЧЕТСЯ
0 ^ " }/  а тему водочных сурро- 

гатов сказано уже столь- 
7 7  ко, что'они перестали 

быть даже предметом для обсуж­
дений "за столом". Создается впе­
чатление, что чем дальше, тем 
поддельной водки и других креп­
ких напитков становится больше. 
И нельзя сказать, что никто не 
борется с подпольными виночер­
пиями. Если еще пару лет назад 
кахсдое сообщение о разоблачен­
ных "бутлегерах" почиталось за 
сенсацию, сейчас -  вошло в нор­
му. Но -  самое главное -  речь уже 
идет не о том, что они вступили 
на путь взаимной конкуренции с 
"честным" товаром. Как это про­
исходит, и решил выяснить жур­
налист, сменивший на время про­
фессию, переквалифицировав- 

. шись в водочного дилера.
Торгуют, как правило, если не 

Машинами, то десятками ящиков. 
И вовсе не водкой, авторство ко­
торой известно. Дело в том, что 
сколь-либо весомую прибыль на 
этом рынке можно получить лишь 
тогда и только тогда, есЛи вам 
удается заключить договор с ка­
кой-нибудь шарагой на поставку 
такого напитка, цена которого со 
стоимостью посуды уложится при­
мерно в пять тысяч рублей. По 
нынешним временам иметь такую 
отпускную цену официальным ли­
керо-водочным заводам не по 
карману. Их обложили такими на­
логами, что продавать оптом свою. 
продукцию они могут по крайней 
мере за пять с половиной тысяч -  
без стоимости посуды. А такая 
водка, как говорится, не идет.

Сегодня в ходу что попроще. 
Принцип прост: пьют, что валит с 
ног, но по минимальной цене. Бу­
тылку, с позволения сказать, вод­
ки сегодня можно без проблем

купить по цене двух с половиной 
батонов хлеба. Пей -  не хочу. Воз­
никает естественный вопрос: от­
куда она берется?

Первая версия -  воруют с 
предприятий. Ни подтвердить ее, 
ни опровергнуть мы сегодня не в 
силе. По данным милиции, за пос­
леднее время не возбуждалось 
сколь-нибудь громких дел, свя­
занных с отчуждением" горячи­
тельных напитков с предприятий 
в промышленных масштабах. 
Другое дело -  может идти речь о 
неучтенной продукции. Некото­
рые из крупных отечественных 
’бутлегеров" оценивают масшта­
бы именно неучтенной продукции 
как крупные, называя даже циф­
ры -  около четверти о,т общего 
объема. Но реально оценить эти 
фактические предложения невоз­
можно.

Впрочем, не исключено, что 
крупным производителям на руку 
разговоры о больших издержках 
и невыгодности на современном 
этапе производства водки. Пока 
суд да дело, вокруг предприятия 
создается одна или множество 
посреднических контор, которые, 
находясь в тесном контакте с про­
изводителями, устанавливают уже 
подкорректрованную оптовую 
цену напитка, распределяя по 
справедливости" разницу. Впро­
чем. на оптовом рынке алкоголя 
сегодня крутится-вертится столь­
ко народа, что уследить не то что 
за неофициальными -  за офици­
альными дилерами практически 
невозможно.

Но найти свое место у круп­
ных и надежных производителей 
новичку с каждым днем становит­
ся все труднее. Вот тут-то и начи­
нается поиск новых поставщиков. 
Если их и находят, то большей 
частью на подпольных фабриках.

По существу те представляют со­
бой небольшие цехи, появившие­
ся в эпоху отмены государствен­
ной монополии на выпуск алко­
гольной продукции. Монополию 
восстановили, но цехи продолжа­
ют работать по инерции. Мало 
того, они даже сказались в куда 
более выгодном по сравнению с 
официальными предприятиями 
положении -  налоговое бремя на 
них не давит. Отсюда -  возмож­
ность поставлять водку по тем 
самым четырем с половиной ты­
сячам рублей. Соответствующего 
цене качества. Но ведь вот беда -  
берут! Причем без лишних вопро­
сов.

"Продавцы" считают, что та­
кой подход к собственному здо­
ровью определяется двумя при­
чинами -безвыходностью и огра­
ниченностью материальных ре­
сурсов подпольной водки. Отку­
да безвыходность -  известно. 
Подделок в России появилось 
столько, что теперь надо быть 
специалистом высочайшей квали­
фикации, чтобы на глазок судить 
о подлинности того или иного то­
вара. Фальсификаторов разных 
отраслей не смущают ни посто­
янные проверки Госторгинспек­
ции, ни постоянная угроза разо­
блачения. У  них главное преиму­
щество -  отсутствие необходимос­
ти платить налоги. Таким обра­
зом, вложенные в производство 
деньги окупаются очень быстро, 
а значит, в случае угрозы собст­
венник готов в любую секунду, 
не слишком жалея, отречься от 
материальной базы. Стало быть, 
более качественная, но и более 
дорогая сертифицированная про­
дукция -  им уже не конкурент. И 
об этом в полный голос заявляют 
сами официальные производите­
ли. Уж кто-кто, а они знают ис­

тинные масштабы подпольного 
производства. Мало того, есть 
люди, готовые показать подполь­
ные производства в ближайших 
окрестностях. Естественно, без 
ссылки на "источник". Не секрет 
же, что если для правоохрани­
тельных органов адреса "цехови­
ков" остаются загадкой, то для 
представителей криминальных 
структур -  давно прочитанной 
адресной книгой. Уж те за разви­
тием производства на своей тер­
ритории следят подобающе. Для 
них это -  хлеб насущный.

Кстати, не стоит принимать 
подпольных "бутлегеров" за на­
ивных детей. Сейчас они научи­
лись так упаковывать свою про­
дукцию; что, как правило, столь 
красноречиво описываемые орга­
нолептические способы проверки 
той же водки на подлинность не

в состоянии дать заключение о 
происхождении содержимого бу­
тылок. На упаковочное оборудо­
вание денег не жалеют. Но вот 
распространять уже не рискуют в 
тех масштабах и так, как это было 
прежде.

Словом, для того, чтобы от­
личить поддельную водку от на­
стоящей. не трясите почем зря 
бутылку, бросьте терзать пробку 
и этикетку. Взгляните на цену -  и 
все поймете. Добротного, но де­
шевого напитка сегодня просто не 
может быть в природе по опре­
делению. А раз так, пьющие граж­
дане делают для себя выбор, как 
саперы, выбирая профессию. Каж­
дый глоток -  с риском для жиз­
ни. Иногда ничего, обходится без 
серьезных последствий, а бывает 
и серьезное отравление.

•  Как говорится, если денег нет. 
а выпить хочется -человек стано­
вится на все согласным. На том и 
играют.

Дмитрий ПЫРО.
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чивали собой ячеи невода. А он 
двигался всё ближе и ближе к 
берегу. И тогда, упираясь хвос­
тами в дно, вставали вертикаль­
но, как бревна, могучие осетры. 
Но высота сети - два десятка мет­
ров. Из нее уже не выпутаться. 
Длина невода - километр.

Была на Оби такая рыбалка 
еще в начале семидесятых годов. 
Были рыболовецкие колхозы, пла­
ны. И вдруг рыбы не стало. Обви­
нили в этом Новосибирскую ГЭС, 
перегородившую плотиной реку и

Щука есть!"
Обские жители не признавали 

рыбой пятнистую хищницу, про­
мышлявшую во всех водоёмах, 
гоняющуюся за всякой живнос­
тью, а потому всегда мускулис­
тую и постную. В перечне насто­
ящих рыб числились стерлядка и 
нельма, сырок и муксун; кстати, 
совершенно не страдавший от об­
ских заморов. О нем писалось так: 
"Нерестует муксун осенью в ле­
достав в верхних частях рек, под­
нимаясь по ним в Оби выше Томи.

НА РЫБАЛКЕ, У РЕКИ, 
ТЯНУЛИ СЕТИ РЫБАКИ

огда после долгого про- 
. таскивания невода его 

'  ^  дальнее, идущее по сере­
дине реки, крыло повернули к 
берегу и мелкая обская рябь сра­
зу пригладилась, заблестела зер­
кально, бригадир намотал на вал 
дизельной лебедки потянувшийся 
из воды пеньковый канат. Лебед­
ка натужно зарычала, затряслась 
от напряжения, расправляя спря­
танную под водой гигантскую сеть, 
середина которой обозначалась 
плавающим на стрежени облас- 
ком. Человек, садящий в нем, сле­
дил за кошелем-ловушкой, назы­
ваемой в Нарыме испокон веков 
мотней. Туда кинулась сейчас вся 
рыба, охваченная крыльями нево- 
да. _

Двухэтажный, двухтрубный 
пассажирский пароход сбавил ход, 
уважительно сторонясь километ­
рового пунктира поплавков, озна­
чающих шедший под водой невод. 
Красные пароходные колеса чуть 
проворачивались, давая течению 
возможность сплавлять судно по 
стрежени. Пароход шел без волн, 

чтобы не запутать в глубине сеть. 
Хоть и велика Обь, но по пальцам 
пересчитают капитаны все места, 
где добывали рыбу таким стреж­
не во дом. Для него нужны идеаль­
ные условия. Чтобы песчаное дно 
полого уходило от берега до се­
редины Оби. Чтобы не была под 
водой коряг и замытых течением 
бревен-топляков. Чтобы стрежь 
здесь была ровная, спокойная, 
постоянная. И чтобы все эти иде­
альные услцрия тянулись не на 
один километр, а дальше.

Такой стреж-песок обские 
рыбаки берегли десятками лет, 
следили за всеми изменениями 
русла. И было у стреж-песка свое 
название, свои приметы особо 
добычливых дней. Поплавки при­
ближались к берегу, й вода слов­
но закипала. Рыба, охваченная 
неводом на многокилометровом 
пространстве, уплотнялась, как 
зерно,'ссыпаемое в мешок. Взле­
тали в воздух щуки и, перепрыг­
нув через тетиву, уходили на сво­
боду. Терлись боками чебаки и 
окуни, отыскивая глубокое место 
в этой животрепещущей тесноте. 
Остроносые стерлядки законопа-

нарушившую тысячелетиями скла­
дывающиеся режимы нереста. 
Потом усиленно стал пропаганди­
роваться тезис о тотальном за­
грязнении Оби продуктами неф­
ти, отравляющими всю рыбу. Но, 
оказывается, такая беда не нова. 
Вот документальные свидетельст­
ва, что и в прошлом веке рыба 
гибла подо льдом в огромных ко­
личествах. И совсем не от нефти.

"Замор Оби - явление, еже­
годно зимой наблюдаемое на этой 
реке и заключающееся в своеоб­
разном изменении газового и со­
левого баланса вод. Замор явля­
ется полной аномалией и выделя­
ет Обь среди всех других рек 
мира. С декабря вода в Оби начи­
нает приобретать затхлый, непри­
ятный для питья вкус. В ней выпа­
дает особый бурый осадок "ржа- 
вец". Начинается гибель рыбы, не 
успевшей уйти в те участки, где 
имеются "живицы", то есть бью­
щие из грунта ключи. Замор в Оби 
начинается от устья реки Кети, 
усиливаясь при впадении реки 
Парабели, он достигает полной 
силы ниже впадения реки Васю- 
ган. Распространяясь вниз по реке 
со скоростью 40 км в сутки, за­
мор охватывает все нижнее .тече­
ние Оби, вплоть до Обской губы, 
на протяжении 1.800 километров. 
В течение нескольких месяцев 
условия существования для рыбы 
становятся невозможными, и гро­
маднейшая река превращается в 
мертвый водоем".

,С  1926 года исследовала Обь 
плавучая лаборатория, оборудо­
ванная всеми приборами для хи­
мического анализа воды. Выясни­
лось, что зимой содержание кис­
лорода в Васюгане, Тыме и дру­
гих заморных реках, впадающих в 
Обь, составляет лишь три деся­
тых доли кубического сантиметра 
на литр воды. В то время как на 
Енисее - восемь кубических сан­
тиметров. Но ведь рыбы в Оби все 
равно было предостаточно! При­
чем у нарымчан рыбой именова­
лась далеко не всякая, попадав­
шая в сети, о чем свидетельству­
ет живучая старинная байка: "Хо­
зяин! Рыба есть?” - спрашивает по­
купатель, плывущий мимо рыбац­
кого стана. "Нет, паря, рыбы нет!

Скорость хода его к местам не­
реста около 20 километров в сут­
ки. В Оби муксун к зиме отступа­
ет от замора в губу и весной, при 
вскрытии реки, продвигается в 
дельту на откорм. Обычный вес 
муксуна полтора-два килограмма 
при длине около полуметра, но 
встречаются особи весом и пять 
килограммов” .

Но, конечно, королем всех 
сибирских рыб был осетр, на­
столько великолепный по своим 
вкусовым качествам и размерам, 
что день добычи его был празд­
ником всей округе. Вот докумен­
тальное свидетельство, как это 
происходило. "Коллективный про­
мысел осетровых на ямах - глу­
боких местах реки, - где залегает 
эта рыба, проводится в Нарым- 
ском крае зимой. Недели за две 
до ломки ям высылают из ближай­
ших деревень наблюдателей "вы­
слушивать" рыбу. По ее всплес­
кам на отмелях определяли ее 
количество на яме. В установлен­
ный срок съезжаются сюда жи­
тели соседних деревень, воору­
женные саМолсвной крючковой 
снастью. Соблюдая порядок и ти­
шину, яму через проруби обме­
тывают в несколько рядов снас­
тями и начинают шуметь. Колотят 
по воде, бросают в яму камни, 
иногда смолье и туеса с дегтем. 
Напуганная рыба поднимается из 
ямы и, проходя сквозь сплошную 
стену' крючков, вылавливается 
почти поголовно. Промысел на 
ямах - очень вредный способ: Раз­
гром ям является одной из глав­
ных причин резкого снижения до­
бычи осетровых в реках Сибири"/

Рыбоконсервное производство 
на Оби начало развиваться лишь в 
.середине двадцатых годов. Пяти- 
петний план развития народного 
хозяйства предусматривал стро­
ительство шести консервных за­
водов в низовьях Оби и Енисея, 
которые должны были вырабаты­
вать до двух с половиной миллио­
нов банок.

О дальнейшей истории разви­
тия рыбной промышленности и 
теперешнем ее состоянии - в сле­
дующем выпуске "Предприятия".

Эдуард СТОЙЛОВ.
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МЯСОМ МЫ МОСКВУ КОРМИЛИ
тридцатые годы Сибирь 
была одним из основных 
животноводческих райо­

нов СССР, уступая первые места 
по абсолютному количеству ско­
та лишь Украине и Казахстану. 
Удельный вес Западно-Сибирско­
го края в общесоюзном поголо­
вье мясных видов скота в 1927- 
1930 годах составлял: по крупно­
му рогатому скоту -  9,4, по 6в- 
цам -  8,7, по свиньям -  10,7 про­
цента. Столь же значительна рорь 
края и в мясных заготовках. 
Удельный вес от общей заготов­
ки по СССР в 1927-1928 годах со­
ставлял 7-8 процентов, а в 1930 
году поднялся до 9 процентов.

Основными получателями си­
бирского мяса являлись Москва и 
Ленинград. Кроме того, сибирский 
скот и мясо шли в Уральскую об­
ласть. На экспорт из мясных про­
дуктов Сибири вывозился бекон.

копченые языки, свиные туши, 
домашняя птица и' эндокринное 
сырье. В 1926 году был проведен 
опыт экспорта в Прибалтику ба­
раньих туш специальной раздел­
ки.

Живой вес скота в среднем по 
Сибири характеризуется за 1925- 
1930 годы следующими данными: 
крупный скот от 250 до 300 кг, 
баранины от 45 до 62 кг, свини­
ны от 87 до 110 кг. В отличие от 
прасольской системы заготовок, 
практиковавшейся частниками, 
основным методом работы заго­
товителей социалистического сек­
тора являлась плановая контрак­
тация скота в колхозах и едино­
личных хозяйствах. От кулацко- 
зажиточных хозяйств скот заго­
товлялся путем определения твер­
дых заданий. Главная масса за­
готовок мяса (около 90 процен­
тов) приходилась на декабрь, ян­

варь и февраль.
Вот цитата из документов: 

"Особо благоприятные природные 
условия Сибири и проводимая 
социалистическая реконструкция 
животноводства обеспечивают 
огромное и быстрое развитие 
животноводства, в том числе и 
мясного. На вторую пятилетку 
(1933-1937 гг.) по Западной Сиби­
ри намечается следующий рост 
валовой продукции мяса в тыся­
чах центнеров убойного веса: го­
вядины 1.060, свинины 4.140, ба- 

. ранины 480, кроликов 31. За по­
крытием собственной, сильно воз­
растающей потребности край дол­
жен будет давать чистых товар­
ных излишков мяса к вывозу в 
другие потребляющие районы 
СССР и на экспорт не менее 1,3 
млн. центнеров”.

Э. ВИКТОРОВ.

советов

СЕМЬ ШАГОВ
к ф ормулировке задачи, 
стоящей перед вашей 
фирмой

* Соберите свою команду. Эта задача не из тех, что 
решаются благодаря блестящим личным способнос­
тям -  особенно вашим! Для успешного функциони­
рования вашей корпорации жизненно необхбди- 
мо, чтобы все ваши сотрудники четко понимали “кто- 
они" и "зачем они". Если не будет ясного осозна­
ния своих целей и задач, вы постоянно будете слы­
шать жалобы типа: "неясно.к чему мы стремимся” 
или "наши приоритеты постоянно меняются".

3  Определите область своего бизнеса. Другими сло- 
е вами, нужно дать ответ на классический вопрос: "В 

какой области (тях) бизнеса мы работаем?" Как пра­
вило, мы предлагаем своим клиентам, занимаю­
щимся стратегическим планированием, составить 
три списка с тем, чтобы упорядочить свои мысли по 
этому поводу:
ТО ВДРЫ/У СЛУГИ. Что вы можете предложить сво­
им клиентам такого, чтобы они были готовы рас­
статься со своими деньгами? Определившись с пер­
вым вопросом, спросите себя, какое определение 
дают этим товарам/услугам ваши клиенты и со­
впадает ли оно с вашим.
ФУНКЦИИ. В чем состоит добавленная вами стои­
мость к товару-услуге? Проектируете ли вы его? Про­
изводите?’ Распределяете? Занимаетесь обучением?' 
Можно предположить, что в конечном итоге вы его 
продаете, но если речь идет об организации, рабо­
тающей в области общественного обслуживания, то 
и этот термин оказывается неприемлемым. Наибо­
лее всеобъемлющий термин в таких случаях - 
"предоставлять", но в контексте стратегического 
планирования этот термин мало что объясняет. 
РЫНКИ/КЛИЕНТЫ. Кто именно покупает ваши то- 
вары/успуги? Люди старше 60 лет? Компьютерные 
программисты? И где именно? На зарубежных рын­
ках?
Раскройте вашу общую стратегию. Эта стадия фор­
мулирования задачи проистекает из самого про- 

3  цесса стратегического планирования. Когда вы и 
> ваша команда достигнете согласия в вопросе о том, 

куда вы намереваетесь двигаться в ближайшие три- 
пять лет, сформулируйте перед ними свою страте­
гию в одной или двух общих, по возможности вдох­
новляющих, фразах. Например: "Мы стремимся к 
тому, чтобы предоставить выбор клиентам на из­
бранных нами рынках путем предоставления услуг 
и товаров исключительно высокого качества". 
П ро во згл асите  д в и ж ущ и е  
вами ценности. Ка­
кая философия дви­
жет вами на пути к 
д о сти ж е н и ю  п о ­
ставленной задачи?
Какие ценности от-

Г личают вашу кор­
порацию? ^Каково 
ваше отношение к 
клиентам? Служа­
щим? Обществен­
ности? Владельцам 
и акционерам?
Поручите кому- 
то письменно  
сф ор м ул иро ­
вать вашу за­
дачу. Помните у /
старую шутку о V ро ва н н а я к о л л е к ­
тор, что "вер- Яь. тивом !

ш блюд - это ло- 
k шадь, спроек- 
'  тированная коллективом"? Не допустите, чтобы 

сформулированная вами задача выглядела как не­
уклюже написанный "верблюд". После того, как 
команда менеджеров оговорит все элементы, ко­
торые она должна содержать, найдите человека, 
который умеет Хорошо писать, чтобы он свел все 
эти элементы воедино.
Доведите задачу до сведения всех ваших служа- 

г  щих. И снова повторяю: самое главное, чтобы все 
ь ваши сотрудники четко знали, "кто они" и "зачем 

они". Не поддавайтесь на увещевания типа: "Со­
трудники все равно этого не поймут" или, еще хуже: 
"Им это безразлично". Добивайтесь от них ответ­
ной реакции. Это важно!
Главное назначение формулирования цели -  это 

ш ключ к стратегическому планированию. Как бы вы 
'  не пользовались сформулированной задачей,.по­

мните: ее основная роль в том, чтобы быть своего 
рода “зонтом", под прикрытием которого функци­
онирует ваша корпорация. И как таковая она должна 
представлять из себя динамичное описание вашего 
бизнеса и людей, которые его представляют. А это 
величины переменные, точно так ж е со временем 
должна меняться и сформулированная вами зада­
ча.

Желаем успеха!

под -  это 
спроекти-

%
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П О К У П А Т Е Л Ь  
В ТР А Н С Е  - С Ч А С ТЬ Е  
П Р О Д А В Ц А

Все не так йегко, как 
кажется.

Первое следствие 
закона Мерфи.

Представьте себе, 
что вы продавец 
(если так оно и есть - 
еще лучше) и вам 
надо продать некую 
вещь человеку, 
который не горит 
желанием ее 
приобрести. Мало 
того, стоя у витрины, 
он вообще может 
передумать ее 
покупать.
Риторический вопрос: 
существует ли способ 
реализовать-таки эту 
штуковину клиенту, 
который
подсознательно от 
нее отказался или 
пытается это сделать?

ереход от риторики к
f t  практике достаточно сло-

жен. Прошедший на про­
шлой неделе семинар "Транстех­
нологии в бизнесе. Технология 

продажи”  и был посвящен при­
емам психологической обработки 
клиента, тактике ведения беседы, 
выработке метаструктур и т.д. 
Словом, всему тому, что могло 
бы пригодиться в бизнесе, да и 
просто в жизни. Отметим, что 
навыки, о которых идет речь, не 
"прилипают" к полушариям голов­
ного мозга сразу, поэтому угро­
за фиаско не должна смущать тех, 
кого они заинтересуют.

Итак, покупатель стоит и раз­
мышляет (по крайней мере он так 
считает). Если учесть, что одним 
из посылов семинара было ут­
верждение "любая покупка совер­
шается в состоянии транса", то 
ваш клиент уже наполовину готов 
приобрести товар. Здесь-то и 
вступает в действие тактика встав­
ленных сообщений, вставленное 
сообщение состоит,из набора 
ключевых слов, которые придают 
человеку некое настроение и оп­
ределяют ход его мыслей. При 
умелом использовании таких слов 
можно направить течение подсо­
знательных импульсов клиента в 
нужное русло, то есть закодиро­
вать его на совершение опреде­
ленных действий, которых вы от 
него ожидаете.

Ведущий семинара - санктпе- 
тербургский психотерапевт Юрий 
Грибенко рассказывал, об одном 
случае из своей практики. Он при­
шел на встречу с женщиной - вла­
дельцем крупной сети магазинов, 
чтобы предложить поработать с 
сотрудниками фирмы. Женщина 
не была особо расположена к 
беседе, тем более что в тот мо­
мент вела разговор с кем-то из 
подруг. Беседа содержала неко­
торые фривольности, из чего пси­
хотерапевт сделал вывод, что вол­
на эмоций директора фирмы по­
строена в данное время на сексе. 
После того, как телефонный раз­
говор был закончен и начались 
переговоры, г-н Грибенко стал 
употреблять в речи вставленные

сообщения. Это были слова-коды 
типа "возбуждение", "вверх", 
"вниз", "удовольствие","тепло" и 
т.д. Вскоре женщина с восторгом 
высказалась за обоюдное сотруд­
ничество и вспомнила, что где-то 
уже слышала о самом посетите­
ле.

Подход к покупателю должен 
быть примерно таким же. Но луч­
ше, если он будет комплексным. 
В комплекс входит еще и исполь­
зование трех эмоциональных волн 
человека. Естественно, на подсо- 
знательнрм уровне. Вот эти три 
волны: секс, юмор, сила. Исполь­
зуя любую из них, можно зару­
читься симпатией клиента или парт­
нера, а также вызвать у человека 
желание купить вещь.-Пример с

клиентом в "куплю - не куплю" - 
установить "якорь". Собственно 
"якорем" психологи называют ус­
ловно-рефлекторный сигнал, ко­
торый вызывается на уровне бес­
сознательного каким-либо дейст­
вием, жестами и т.п. Таким обра­
зом, опять же происходит возбуж­
дение эмоциональной волны. Од­
нако следует учитывать, что 
"якорь" может нести как положи­
тельный, так и отрицательный за­
ряд. Если клиент рассержен, мож­
но "заякорить" его так, что он 
придет в бешенство. Но если по­
купатель с явным удовольствием 
любуется товаром и в этот мо­
мент вы щелкнете пальцами, по­
правите воротничок или слегка 
коснетесь его плеча, то в боль­

использованием сексуальной энер­
гии был продемонстрирован. - 
Энергия смешного довольно про­
ста в использовании - важно в нуж­
ный момент употребить шутку, 
анекдот или вставленное сообще­
ние, которое наведет самого со­
беседника на что-то смешное и 
расположит его мысли в выгод- 
ном-дпя вас порядке. Что касает­
ся волны силы, то здесь идет речь 
о сильных сторонах вещи, кото­
рые необходимо преподносить 
так, чтобы вызвать у покупателя 
эмоциональный взрыв. Пример из 
жизни: однажды, будучи в Ново­
сибирске, я зашел в гастроном на 
Красном проспекте и заметил 
бойкую девушку в оранжевом 
фартуке, которая предлагала ку­
пить терку со сменным набором 
самозатачивающихся ножей. То­
вар неплохой - немецкого произ­
водства, гарантия тридцать лет. Но 
он был мне не нужен. Задержав-, 
шись у прилавка на минуту, я по­
пал под магическое воздействие 
сипы товара, которую очень уме- '  
по демонстрировал продавец. 
Пребывая в состоянии перманент­
ного восторга, я простоял пятнад­
цать минут и уже готов был ку­
пить эту штуковину, как вдруг кто- 
то подтолкнул меня сзади, я "вы­
шел из транса" и тут же покинул 
магазин. Но еще час меня одоле­
вали муки покупательской неудов­
летворенности.

Еще один способ сыграть с

шинстве случаев вам удастся его 
"заякорить" на положительные 
эмоции. Используя в дальнейшем 
свой "якорь", вы можете настра­
ивать его на нужную вам волну. 
Вдруг он передумал, но... вы по­
правляете воротничок, и в его 
душе снова рождается колебание, 
вызванное наплывом приятных 
ощущений. Ведь он держал вещь 
в руках, рассматривал ее. А как 
она будет выглядеть дома? Сло­
вом, все в вашей власти. Техника 
"якоря" требует некоторой тре­
нировки. Неважно, скажете ли вы 
после глотка кофе комплимент не­
знакомой даме, а затем завяже­
те беседу и просто время от вре­
мени будете подносить чашку к 
губам.или в деловой беседе бу­
дете периодически вертеть в руке 
зажигалку. Главное - попробовать. 
Автор этих строк, участвуя в пар­
ном тренинге с представительни­
цей рекламного отдела одной из 
фирм, попался и на вовсе смеш­
ной "якорь". Сидя у двери, девуш­
ка периодически касалась ее руч­
ки, словно прикрывая от посторон­
них звуков. Как выяснилось, каж­
дый раз, когда она это проделы­
вала, я менял направление разго­
вора. Вполне возможно, что так 
она уходила от нежелательных 
тем. Сам я, естественно, ничего 
не заметил, сконцентрировавшись 
на жестах и речевых особеннос­
тях собеседника.

Следует, однако, иметь в виду,

что точная техника "якорения" 
подразумевает идеальный расчет. 
Вы должны превратиться в мате­
матическую модель личности, по­
веденческого вора. Это не всег­
да приятно и не каждый раз уда­
ется, но то, что зто повышает 
вероятность успеха, несомненно.

Существует еще несколько 
приемов, но, поскольку расска­
зать обо всех просто невозмож­
но, Остановлюсь на создании ме- 
тамодепи или метаструктуры. Ей 
на семинаре была отведена очень 
большая роль, и неспроста.

Что же это такое? Метамодель 
выявляет глубинные структуры 
речи и служит для сбора инфор­
мации. С ее помощью можно 
переформировать любое утверж­
дение. Упрощенно метамодель - 
это совокупность некоторых во­
просов, с помощью которых вы­
являются ценности, стоящие за 
любым утверждением. М ета­
структура включает вопросы цели: 
зачем? для чего? что это дает? 
Вопросы, проясняющие структу­
ру процесса: как? как именно? 
Вопрос выяснения причины: что 
тебе мешает? Вопрос разрушения 
рамки: что случилось бы, если бы 
ты смог (сделать чтогто)? Заметь­
те, что метаструктура напрочь 
исключает использование вопро­
са "почему?", как не приводяще­
го к заданной цели (да потому что) 
и родственных ему. Если оппонен­
том употребляются оценочные 
категории "плохо", "хорошо” , то 
выступает вопрос "по сравнению 
с чем?". В случае применения 
сверхобобщений "всегда", "никог­
да", "каждый" и т.д. в метаструк­
туре предполагается употребле­
ние того же обобщения, но с во­
просом, который мгновенно ме­
няет картину. Например, если на­
чальник говорит подчиненному: 
"Ты всегда опаздываешь на рабо­
ту?"! то подчиненному рекомен­
дуется спросить: "Всегда?" Значи­
м ость обвинения мгновенно 
уменьшится.

Сам перечень вопросов г-н 
Грибенко советовал выписать на 
лист бумаги и в течение трех-че­
тырех недель употреблять их в 
телефонных разговорах и просто 
беседах. По его мнению, именно 
столько времени необходимо, 
чтобы переструктурировать под­
сознание и научить его формиро­
вать визуальный аспект любой ин­
формации. В дальнейшем пере­
чень вопросов уже не понадобит­
ся. Метамодель может помочь 
также объединить все человечес­
кие системы познания мира в гар­
моничную структуру (не знаю, 
правда, насколько это может при­
годиться в бизнесе). На практике 
это означает, что зрение, слух, 
обоняние и чувства объединены в 
одно. Чайковский, например, счи­
тал минорную тональность голу­
бой, а запах кофе рождал у него 
в голове определенные звуки. 
Наверное, поэтому многие счита­
ли Петра Ильича не совсем нор­
мальным. Впрочем, это к делу не 
относится.

Если вам удастся что-нибудь 
продать с помощью этих,'в об- 
щем-то не очень сложных, но тре­
бующих тренировки технологий, 
то, наверное, придуманы они не 
зря. Счастливой торговли.

В транс читателей вводил 
М. ВЛАДИМИРОВ.

Рис. Надима КАСИМОВА.

3? сш&лНе
советов

ОБЩЕНИЕ ДЛЯ
ДЕЛОВОГО
УСПЕХА

я Т /  ёловека можно рассмат-
* 7  ривать в общении сквозь 

призму трех слоев его 
"психологического” биополя.

Первый слой, или наружная 
оболочка, -  для первого знаком­
ства. Желательно, чтобы у каж­
дого бизнесмена он был ярким, 
блестящим, привлекательным. Это 
и понятно, без внешней привле­
кательности не только трудно за­
ключить выгодный контракт, но и 
продать товар в магазине.

Средний слой -  для повсе­
дневного делового общения. Он 
должен источать веселье, тепло, 
полное взаимопонимание.

Прежде всего рассмотрим пять 
условий, от которых зависит, пой­
мет ли вас собеседник или нет.

1. Общий профессиональный 
язык. Ясно, что медики будут раз­
говаривать между собой на од­
ном профессиональном языке, а 
инженеры -  на другом. Постарай­
тесь узнать заранее профессию 
вашего партнера по переговорам 
и как можно больше говорите на 
близкую ему тему профессио­
нальным языком -  успех в обще­
нии вам будет обеспечен!

2. Учет уровня интеллекта. К 
сожалению, многие современные 
российские бизнесмены ( в  боль­
шинстве своем ямпи). не имеют 
достаточного образования, поэто­
му их интеллект образованный 
партнер по переговорам (особен­
но зарубежный) вычисляет за не­
сколько минут общения. Помога­
ет тактика использования кон­
сультантов. У каждого бизнесме­
на, серьезно занимающегося биз­
несом, должны быть консультан­
ты по тем отраслям, в которых он 
не является специалистом. Напри­
мер, вам хочется выгоднее про­
дать цемент, но вы не знаете ни 
его марок, ни как его подготовить 
к транспортировке и т.п. Возьми­
те в помощники специалиста -  он 
обойдет все подводные рифы.

3. Полнота информации. Не­
которые бизнесмены стремятся 
утаить часть информации от парт­
нера. Это может вызвать позднее 
недоверие к нему или непонима­
ние. Запомните: не следует ску­
питься на информацию. Устная 
реклама -  самая дешевая и са­
мая эффективная.

4. Логичность изложения. Если 
вы логично докажете деловому 
партнеру, что продаваемый вами 
товар выгоден не только вам, но 
и ему, то проблем на перегово­
рах не будет.

5. Сконцентрированность вни­
мания.* Иногда на переговорах , 
приходится видеть, как. собесед­
ники разговаривают и буквально 
не понимают друг друга. Их со­
знание заблокировано только сво­
ими мыслями и недоступно мыс­
лям партнера. Запомните аксио­
му: слушать -  это эксплуатировать 
свой орган слуха, а слышать -экс­
плуатировать свой мозг.

Теперь запомните два закона 
делового общения.

Закон N 1: "Понять -  это еще 
не значит принять". Если ваш по­
тенциальный покупатель понял 
вашу рекламу, то это еще не оз­
начает, что он купит ваш товар. 
Чтобы это произошло, необходи­
мы два условия: во-первых, это 
не должно противоречить его 
принципиальному отношению к 
данному товару или вопросу. Если 
же он не согласен с вами -  попы­
тайтесь убедить его в'обратном, 
показывая, что товар может хо­
рошо служить его интересам. Ни 
в коем случае при этом не повто­
ряйте рекламу (привыкание дает 
потерю интереса). И второе усло­
вие: ищите и покажите покупа­
телю (партнеру) его личный ин­
терес.

Закон N 2: "Легче убедить в 
своей правоте (надежности про­
дукции, качестве товара и др.) 
того, кто относится к вам с искрен­
ней симпатией, чем того, кто ис­
пытывает к вам явную антипа­
тию". Не случайно, например, для 
рекламы продуктов или товаров 
фирмы приглашают любимых ки­
ноактеров, спортсменов и других 
известных людей. Срабатывает 
принцип: "Тому, кого знают, боль­
ше верят".

Многие психологи коветуют 
б и зн ес м ен у  им еть  особы й  
джен тльменский набор, называе­
мый "5x7". Он включает: 7 (мало­
известных, но хороших) стихов о 
любви, 7 смешных стихов (паро­
дии, а также детские стихи) 7 хо­
роших анекдотов^ 7 интересных 
нетрадиционных взглядов в раз­
ных областях культуры и науки, 7 
острот и афоризмов.

Если вы будете следовать этим 
психологическим законам и сове­
там, то сможете проявить себя в 
самом лучшем качестве и скло­
нить на свою сторону любого со­
беседника.
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с о  с к л а д а  в  Т о м с к е  
тел: 21-38-79

Вино
" М о н а с т ы р с к а я  изба"

цена - 8900 руб.
свыше 50 кор. - 8700...8500 руб.

" С о ф и я "
цена - 9 300 руб.

производство Болгарии, "Спивен"

Водка "Русская" (Томск)
лицензия № 172 о т 10.04.95 

А также шоколад, шоколадные 
батончики, кексы, какао, детское 

питание, продукция фирмы "Ulker", 
жевательная резинка и др.

Все товары имеют сертификаты качества.

' уп. Шевченко 19, каб. 25,
(здание "Том скж ипстроя"). 

• Магазин "ТРОЙКА"
(павильон с тар о го  рынка)

■ Пворец спо рта (левое крыло)

<4sF МЫЛО
№ хозяйственное

220 рублен
Т е п . 222-335, 22-54-11

КУЗНЕЦКИЙ МЕТАЛЛ
Куй железо, 

пока горячоi
Тел. 26- 57-40.

Прокат кровельны й  
0,8x860x2000;

ЛИСТ х/к 0.8: 1.3: 2.0: 2.4: 
г/к 2,5; 2,7; 5,6: 5,6: 5,6: 4,6; 

6 0; 8,0; 10,0; 14,0; 1б; 50 мм. 
УГОЛ стЗпс/сп 25, 32j 35, 40, 

50, 63J 70, 75̂  8d, 9СГ 155, 
1б0; ст0бг2с 14d.

Круг стЗсп/пс 16. 18, 20, 22, 
74, 25, 30^32, 50 и др. 
Ш веллер: 5. 8. 10, 12,

14, 16, 1&; 54.
Балка 15К, 20Ш, 20К, 

20Б1.25К2.
Катанка 6,5; 8.0: 10 мм.

* Проволока, ГОСТ 3282 
6,0 мм, ВРИ 5,0 мм. 

А р м а т ^ а  АШ 14,16.18;
Г5 28с 12.

, ГОСТ 3262 ; 0x4;
Ш  2. 32x3 2: б'ОхЗ'б; 

ГОСТ Й752 114х)0; 125x10; 
140x10:219x7-8:245x9; 

273x9-12:325x10;
ГОСТ 10705 76x3,5-102x3,5; 

114x4,5; 273x6,tf; 525x6,tf; 
тонкостей, углерод.

20x1.5; 38x2,0;, ”  
нефтепров. ТУ 387-88 

о/шов. 530x7,5: 
обсадные нефт. 146. 

Электроды ВМР21 5,0 мм.
Ч\Н06 4,0 мм.

Трос, ГОСТ 2688-88 9,9 мм 
и другой металл.

АО "ТоМаг", с базы "Совет­
ская", ул.Ракетная,4/1, к.5. 
Гел/факс 212-712, >53-563.

АОЗТ «Форсайт»
ПРОДУКТЫ ИЗ ВЕНГРИИ: 
паштеты (кур иный, говя­
жий, свиной), 65 г.„ 1600 руб.; 
компоты: "Вишневый". 5700 руб.;
"Сливовый"_____________ 5700 руб.;
СОКИ (тетрапак): "Виноградный", 
"Апельсиновый”, "Грушевый", 
"Персиковый", "Киви", "Манго",
"Яблочный" 0,2 л____2000 руб.,
1 л ----------------------------4800 руб.
ОВОЩНЫЕ КОНСЕРВЫ: 
огурчики маринованные,
720 г ....... .............. 6700 руб.,
томаты в собственном соку,
800 г —.............. 6700 руб.,
кетчуп, 310 г ___ _____ 3800 руб.,
зеленый горошек,
720 г ------------------------5900 руб.;

Щ М  100 г
1 Н П  2500-2800 руб. 

цейлонский, индийский, 
гранулированный, листовой. 
Продукция подлежит сертификации. 

Доставка бесплатная магазинам 
под реализацию.

Адрес склада: Ул.Мичурина, 47, 
склад №1. АОЗТ «Форсайт».

Тел. 233-174, 23-24-95.

АВТ9ПШРЫШКИ
для ГРУЗОВЫХ, ЛЕГКОВЫХ 
И СЕЛЬХОЗМАШИН.
М инимальны е цены  
в Том ской области. 
Селянам - доставка 

через киносеть.

Т е л .  2 4 - 2 3 - 6 6 .

П р и м а " ,  

Б е л о м о р к а н а л " .

ш ж ш г з э з
П риобретем  квартиры  

в Кировском , Советском р-нах.

к
1 Г е р ц е н а ,  1 3 .  Т е л .  2 6 - 6 8 - 0 5 - 1

Продается 
"АЗЛК-21412".

Выпуск - 1991 г., 
пробег - 120000 км. 
Двигатель после 

капремонта, цвет синий. 
Цена 12 Млн. руб. 

Тел. 2 6 - 0 8 -8 7 .

КЖФЖ-
НОВИНКА 
на Томском рынке - 
бразильский кофе
"NEPTUNE GOLD”
предлагает
АООТ ’Томскоблснабсбыт” 

Тел 77-46-86 .
Продукция подлежит сертификации

ш э Щ т щ ш п з

Ш Е Р

С о м  в  т / с ,  350  *  -  5 Ю О  р у б .
Щ у к а  в  т / с ,  350  г  к 5 2 0 0  р у б .
Ж е р е х  в  т / с ,  350  г  -  5 Ю О  р у б .  
М е л к и й  ч а с т и к  в  т / с  -  4 5 0 0  р у б .  
К и л ь к а  в  т / с ,  3 5 0  г  -  5000  р у б .  
М и н т а й  в  л л .а с л е ,  2 5 0  г  -  3 2 0 0  р у б .  
Сиропы (Венгрия, 1:7),580 г - 5000 руб. 
Макаронные изделия (i.Томск), 500 г - 3000 руб. 
Спагетти (Ирак),450 г - 3000 руб.
Масло соевое 1 Китаи), 3 л - 32000*руб.

Пр. Фрунзе, 111, к. 312: ул. Мичурина, 112 .
(АОЗТ Бсрезовское” , склад N 1). Продукция подлежит сертификации

ОБУВИ
Натуральная кожа и 
натуральный мех 
Подошвы: гибкость, 
легкость, леплоизоляторы 
Современные формы , 
Максимальный комфорт .

телефон ■
(382-2) 22-51-36 
телефон /  факс 
(382-2) 22-43-62

.. /V

15 МОДЕЛЕЙ МУЖСКОЙ

З И М Н Е Й  О Б У В И  J 0 M 0 S
JOMOS можно купить 

по адресу: 
ул.Гагарина, 11 

Иркутский тр-т, 110 
пер. Кооперативный, 10

О П Т О М  и М Е Л К И М  О П Т О М :

СП И РТН Ы Е НАПИТКИ (Лицензия №704, 152,631)
Водка: “BATJUSCHKA", 'TROIKA', “RASPUTIN", "ROSSIA", “СВЯТОЙ НИКОЛАЙ”; 
шампанское: “SPUMANTE". (5 видов), “BIENVENUE a PARIS', “BOSCA", “BAREN 
EXCLUSIV', “ МАДЕМУАЗЕЛЬ’ , “МОСКОВСКОЕ ИГРИСТОЕ’ , “РАНДЕВУ”; 
вино “Монастырская изба".
Сигареты: “РОДОПИ", “ТУ-134". Плиточный шоколад (8 наименований); шоколад­
ные батончики (12 наименований); жевательная резинка (50 наименований); 
жевательные конфеты и карамель (23 вида). Газ.вода, 2 л, "Вейнянский родник” 
(5 видов); ‘ MERI-MATE", 0,33 л. Растворимые напитки: “YUPI", “ZUKO", “INVITE". 
Печенье, кексьГ (20 наименований), шоколадный крем “СЕВЕ NUSSA” . Кофе, чай, 
сгущенное молокол крем-карамель, джем и другая бакалейная продукция импортного 
производства.

Продукция подлежит сертификации.
Тел. 26-90-65, ул. Красноармейская, 119; 

72-14-20, кинотеатр “Родина”; 44-44-77, кинотеатр “Октябрь”.

П Р Е П П А Г А Е М  С О  С К П А П А ш
Э М А П Ь  П ф -22 3  белая,

банка 3,5 к г  -  64000 р.,.коробка 4 ш ш ;
Э М А П Ь  П ф -2 6 6  (д л я  попа),

банка 2,4 к г - 45600 р., о т  6 ш т.;
О П И Ф А  “о к с о п ь ”,

банка 2 к г -  26000 р., упаковка 4 ш т.; 
бочка 185 к г - 1800000 р.;

С К И П И П А Р ,  бутылка 0,5 п -  4400 р., коробка 15 ш т.; 
Э М А П Ь  H L 1 - 2 5 ,  серая, черная, белая, зеленая,

серо-голубая 38 к г, 90 к г -  15400 р. кг; 
ж елто-коричневая, банка 2,2 к г  -  33000 р., коробка 8 ш т .;
Р А С Т В О Р И Т Е Л Ь  646, во кг -  эвоооо р.,

б уты лк а  0,5 п - 5800 р., коробка 25 ш т.; 
П А К  Н 11-21 8 ,  90 ка -1350000 р.;

К П Е Е Н К А  С Т О П О В А Я ,
рулон 25 м ло г., шир. 140 см -  280000 р. 

Т О С О П  А - 4 0  М ,  канистра 10 п - 76000 р. 
Теп. 21-17 -61. "Xим  р е с у р с  "

НОВЫ Е ПО С ТУПЛЕН ИЯ
свежих фруктов из Молдавии:

Ашшш
деревянные ящики

На все продукты 
имеются сертификаты.

_fr ffiler.l.l.t-.l ГПУ) ГСЫ|М1!ЛТРТЛ

Европродукт
. Тел. 232303

В с е  п р о д у к т ы  п о д л е ж а т  о б я з а т е л ь н о й  с е р т и ф и к а ц и и

ПОКУПАЕМ и ПРОДАЕМ 
казначейские обязательства
ПРОВОДИМ ОПЕРАЦИИ/! 
с векселями администрации
Томской области,
АО «Томскэнерго»
и АО «Сибэнерго»

22-4*1-40

ТОМСК, ул.Гагарина,3

П рямые пост авки
Л И Н О Л Е У М А
производст ва Германии. 

Умеренные цены,
16 различны х расцвет ок. 
Возмож ен безналичны й  
расчет. Вся продукция  

имеет серт иф икат  
качест ва N  70100М518.

Д ост авка на дом. 
Ул.Де.рбышепского, 30,
1-й этаж, 1-й подъезд.

У л. Д альне-К лю чевская, 6,
магаз. "Контраст".

Тел. 77-29-31, 722-108.

я  ГАЗИРОВАННЫЕНАПИТКИ,
1,5 л, 7 видов
(г.Калининград)............ 3400-3600 руб.;

*  газированные напитки, ж/б,
0,33 л, 4 вида (Англиф........  1700 руб.;

■  мука, высший сорт 2200-2300 руб.;
■  сигареты “П рим а"............. 750-780 руб.;
■  сгущенное м олоко ..............:. 3500 руб.;
■  рыбные консервы в ассортименте;
■  кофе, 4 вида;
■  повидло “Яблочное".....7000-7500 руб. кг.

А ТАКЖЕ ПРЕДЛАГАЕМ 
ПРОДУКЦИЮ ВЕНГРИИ:
■  сок “ВВ”, “Gold Fason", 1 л ... 3800 руб.;
■  спагетти (И талия)................. ЗОбО руб.;
■  макаронные изделия............  2600-руб.;
■  консервированные огурцы,

720 г ..................................6500 руб.;
■  зеленый горош ек......... ......... 5700 руб.;
■  лечо............................................ 6500 руб.

Низкие цены, система скидок.

В НАЛИЧИИ ИМЕЮТСЯ:
■  керамическая плитка (пр-во ИспаАии); 
в  декоративные подвесные потолки.

Продукция подлежит сертификации, 
сертификаты имеются.

Ул.Алтайская, 107-а. Тел.26-61-21.

Торговы й представитель J 0 M 0 S  в Том ске - ф ирм а "БАРКЛАЙ"

СТЕНКА "Базель’ 
(Германия)

Телеф оны 76-91-51. 
И ркут ский тр., 15 (ДО СААФ ), 2  эт.

(г. Краснодар)- 
"Альтернатива” 

"Мария”
СТЕНКИ "П икет” , 

"Заречье” . 
СПАЛЬНИ. 

КУХНИ.
Разнообразная 
мягкая мебель. 

Кухонные уголки. 
Прихожие. 
Шка(фы с 

плавающими 
дверями.



^ региональная лицензия А 626032.
ТОРГОВАЯ КОМПАНИЯ предлагает

ВОДКУ отечественную, импортную 
ВИНА сухие, крепленые 

СИГАРЕТЫ отечественные, импортные 
КОНСЕРВЫ рыбные, мясные 

НАПИТКИ газированные, 0.33 л, 1.5 л 
• СОКИ тетрапак

СПАГЕТТИ, макаронные изделия 
ПЕЧЕНЬЕ, ПРЯНИКИ 

■ ХАЛВУ подсолнечную 
КРУПЫ, МУКУ 

КОНФЕТЫ 
(карамель, шоколадные) 

ЧАЙ индийский 
МАСЛО подсолнечное 

МАРГАРИН 
ШОКОЛАД, ЖЕВ.РЕЗИНКА 

. ПЛОДООВОЩНУЮ
в д- , ,  консервированную продукцию

На всю продукцию имеются сертификаты.
I Пр.Фрунзе, 103, к.11, тел.21-23-01.

т -Щ  Ул.Усова, 21/1 (вход со двора), тел.49-82-93. 
Щ Щ КШ ! • Суббота - рабочий день.

МОДУС строительство жилых 
домов, бань и др.
улучшенная отделка квартир 
металлические кровли

22- 25-08
Пер.Картасный, 6
Примем на работу
столяров высокой квалификации

ПРОПАЕМ:
бульдозер ТТ-75 (мехлопата) 

jumTbi ПТ-6315 (500 тыс. руб.)‘
УСЛУГИ;
перевозка негабаритных грузов (4x3,5x7)

Энерго АктивБанк
ПРИВЛЕКАЕМ денежные сред­
ства под векселя банка с выплатой 
до 150 % годовых!

К р е д и т у е м  предприятия, 
граждан под залог недвижимости, ' 
ценных бумаг, товаров.

Покупаем акции «Томскнефти», 
ТНХК, «Томскэнерго» и др. томских пред­
приятий.

Работаем с казначейскими обяза­
тельствами на всех этапах обращения 
(покупка, продажа, оформление, нало­
говое освобождение). '  Р-Т-2УЬ

Время работы - с 9 до 12 час.'и с 13 до 15 час. 
Обслуживание вкладов населения 
и покупка ценных бумаг г без выходных. 
Адрес пер. Войкова, 2-а.
Тел. 22-53-85, 22-25-00.

Центр.
рынок

Шщ
стБАНК

ул. Войкова

С 10 по 12 октября международная тор­
гово-инвестиционная выставка «Сибирский 
Дом 95» соберет более восьмидесяти пред­
приятий Сибири, других регионов России, 
а также фирм из США, Германии, Сло­
вении.
«Сибирский Дом 95» - это:
■ экспозиция мебели, строительных и отде­
лочных материалов, домашней электроники, 
продуктов питания, товаров народного пот­
ребления, оборудования и современных 
технологий
■ семинары и бизнес-консультации
■ конференция •«Поиск партнера - гаран­
тия успеха»
■ конкурс инвестиционных проектов •
Мы проделали большую работу и уверены, 
что ваше участие в выставке будет для вас 
максимально полезным.

С И Б И Р С К И Й  Д О М  95
международная торгово-инвестиционная выставка 

Телефоны для контакта: 3822-269713, 233555

Объединение

ТРУБЫ
d=l5 - d=630, 

а также d=530, d=377.
. Тел. 44-32-07.

Оптом:
МАРЛЯ отбеленная 

медицинская,
в рулонах по 1000 м;

ГОБЕЛЕН
набивной различной 

расцветки;
СИТЕЦ:
ПЕЧЕНЬ
МИНТАЯ
по-приморски, 
банка 120 г.

Тел. 21-18-37, 
77-54-02.

Продукция подлежит 
сертификации.

Томская дилерская служба
ГЗНЕЦКИЙ МЕТАЛЛку:

че
заводов -

предлагает
серный металлопрокат

по. ценам
Лист Змм 
Лист 20-25 мм  
Уголок 32 ,63 ,75  
Балка 16 "М"
Балка 20  
Швеллер 16 
Ш веллер 40 
Катанка 6 ,5  мм  

Шифер аллюминевый 
Сварная проволока 5 мм ((
Сварная проволока 2 мм (<

Круг из легир. стали 8 - 4 8  мм 
Арматура МП №№ 10 - 32 
Труба нержавеющая 32,38,42 (00X17) 20.0G0.000
Труба стальная 25 - 219 мм 2.800.000-3.500.000 

А также любой металлопрокат под заказ,
”  "  железо пока горячо !

Тел. 2 6  57 40

изготовителей 
2.000.000 руб/тонн 

1.800.000 
1.900.000

1.700.000
1.900.000

1.900.000
2.300.000  
1.900.000

12.000.000 
Г8А) 3.100.000 
18Г2С) 3.300.000
1.900.000-2.000.000 
2.200.0001.850.000

"  Томскагпоснаб" р е а л и з у е т :
АВТОМОБИЛИ: УАЗ-31514-032, УАЗ-3962, 

УАЗ-ЗЗОЗ. грабли конные, плуг ПЛН-8-40, косилки 
роторные КРН'2,1; прицепы тракторные 2,5 г, 
грантор Т-25А, ЛТЗ-бОл;

т ел. 75-16-6.0:
- шифер, кирпич огнеупорный, плиты минералоиаг- 
ные жесткие ППЖ, линолеум, трубы стальные 20, 
40, 50, 114, уголок 50, электроды d=4, фляги мо­
лочные 40 л, эл.плиты "Лысьва”, микроволновую 
печь СВЧ 23 л, навсФюе оборудование к мотобло­
ку 5-6 л.с., мешки бумажные, гофроящик под 
масло, люстры 3-, 5-рожк. - 190 тыс.руб.;

т ел. 22 -56-93;
шипы: 260-508Р, 1200x18, 1200x20, 900x16,

645x13, 205/70-14, 185/82-15, 720-66э, 9,о-32;
ленту транспортерную:- 400x3, 300x3, аккумуляго- 

(ГСТ-190, ЗСТ-213;
т ел. 2 2 -4 9 -3 4 ;

- аккумуляторную к и с л о т у  ( в  бутылях по 50 кг),
пергамент, марлю, вату' медицинскую, моющее 
средство МС-37, соду каустическую, ткань тенто­
ванную; /
- запасные части: КПП, двигатели к IАо-53, 1А.э- 
24, карбюраторы, стартеры, распределители зажи­
гания к ГАЗ, УАЗ, "Волге";

т ел. 2 2 -4 8 -8 3 ;
- светильники РКЦ-250, 400, ЛПО 2x40, лампы 
ЛД-80, 20, Л Д-40-1, ЛБ-40-1, стартер ВОС-220-К 
шкаф учета эл.энергии, НСО-11-к>0 (шар), НПО 
2x60 ('’таблетка”), сварочный трансформатор ТС- 
250, телефонный аппарат (Австралия);

т ел. 2 2 -5 7 -8 0

ры

ТОМСКИЙ ФИЛИАЛ

Предлагаем клиентам широкий 
комплекс банковских услуг:
■ открытие и ведение рублевых • 

и валютных счетов клиентов; 
тел. 23-33-41;

■ кредитование, в том числе вексельное 
кредитование;
тел. 23-41-27;

■ прием частных вкладов; 
тел. 23-44-89;

■ размещение на депозит денежных 
средств юридических лиц;

■ покупка-продажа наличной 
и безналичной валюты; 
тел. 23-02-23;

■ операции с ценными бумагами, 
векселями областной администрации, 
АО “Томскэнерго”, АО “Сибэнерго”; 
тел. 22-41-40;

■ юридические услуги и консультации;
■ бухгалтерское сопровождение фирм

А ТАКЖЕ:
•  индивидуальный подход, уважительное 

отношение к клиентам, оперативное 
разрешение их проблем;

•  постоянный анализ конъюнктуры на 
финансовых рынках Томска и страны, 
и своевременная реакция
на ее изменение;

•  внедрение новых услуг, требующихся 
клиенту.

ПРИХОДИТЕ К НАМ. 
ВЫ НЕ ОШИБЕТЕСЬ!

Наш адрес: г.Томск, ул.Гагарина, 3.

, СЕРВ1ЯСЛЕС
Тел: 75-61-00, 75-68-39. Ул.Беринга, 4

ТОРГ€1ЛН
Ул. Татарская, 16

|
■ сигареты
■ спички  .......................................95 руб.
■ карамель (11 видов)  8700-12000 руб.кг
■ компот абрикосовый

(0,65 л ) ........................ 3300-3500 руб.
■ крупы: гречневая, рис, Пшено, овсяная, 

манная, ячневая, пшеничная, перловая;
НАБОР СПЕЦИЙ иля маринования: 

перец, гвоздика, лимонная кислота, 
ванилин, уксус, сода и пр.; 

и желе, сухое мороженое, крем, кисель, 
соки, овощные и фруктовые консервы; 

и рыбные консервы (11 видов), спагетти, 
макаронные изделия, мясные консервы: 

и пиво (Бельгия)
бутылка 0,25 л ........ 2500-2700 (3 видов),
бутылка 0,5 л ....;......................4500-4700;
ж /б  0,33 л................. А ..........„2500-2700;

и печенье (14 видов, фасов., нефасов.), 
вафли, пряники;

и мыло "Семейное", зубная паста
(Болгария)...................................1850 руб.

Продукция подлежит сертификации.

ТОО «ЭЛЕКТРОМОТОР»:
РЕАЛИЗУЕТ новые и РЕМОНТИРУЕТ (с гарантией) асинхронные 
ЭЛЕКТРОДВИГАТЕЛИ мощностью 1-110 кВт и консольные насосы 
типов: К8/18, К20/30, К45/30, К90/26, К45/40, КМ45/30; .
ПОКУПАЕТ у организаций и частных лиц асинхронные электродвига­
тели, вышедшие из строя, с целостным внешним видом до 350 руб. за 
1 кг (расчет наличными); ч
КУПИТ ситец, сатин, бязь, нитки.

ТЕЛ: 4 4 -4 7 -8 9 , 4 9 -0 2 -7 9 .

ПРОДАЕТ станки деревообрабатывающие бытовые типов:
УДС 1М-150 Г...........................................  640000 руб.,
УДС 1 М-200..............................................740000 руб.,
кормодробилки .....................................  495000 руб.,
стиральный порошок “Кристалл”, 450 г .. 2900 руб.,
клеенку (ширина 1,4 м, рулон 25 м) 15500 руб. пог.м, 
мыло хозяйственное, 350 г .......................  2800 руб.

Предлагаем продукты 
питания:

- КАШУ ПЕРЛОВУЮ 
с говядиной. 250 г;

- КАШУ ГРЕЧНЕВУЮ 
с говядиной, 250 г;

- ЛЕЩ бланшированный 
_ в томате, 250 г;

- ЙОГУРТ, шесть видов, 
пр-во Франции, 125 г;

- МЯСНУЮ продукцию ,
пр-во Дании;

- СЫРЫ тв ер д ы е, 
пр-во Дании, Германии.

Тел. (8-382-2) 
777-844, 724-971. 

Факс: 724-960.
Продукция подлежит 

сертификации.

Т У А Л Е Т Н О Е  М Ы Л О ,
КРЕМЫ,

ЗУБНУЮ ПАСТУ
в ассортименте реализует 

организация со склада в Томске. 
Прямые поставки 

с А О  "Невская косметика". 
Низкие цены.

Пер. Войкова, 19.
—  Рыбпромтехснаб".База

Круглый
ЛВС т
ГОСТ 9463 88. 
Тел. 2123 71.

СВ-8 (1750x1130), 
цена 16000 руб.; '■ 
СВ-7 (1750-980), 
цена 15000 руб. 

Оптовикам - скидка 
на 1000 руб.

МУКА,
высший сорт, 

мешок - 50 кг - 112 тыс.руб. 
Тел.21-36-87, 21-25-66.

Продукция подлежит 
________ сертификации, _



>

'ИНЖ ЕНЕРСЕРВИС*
• ИНЖ£Н£РНО-£ОММ£РЧ£СКАЯ ФИРМА ЛЯШШ

ВНИМАНИЮ РУКОВОДИТЕЛЕЙ ПРЕДПРИЯТИЙ 
И ЧАСТНЫХ ЛИЦ!

Инженерно-коммерческая фирма “ ИНЖЕНЕРСЕРВИС”  
ПРЕДЛАГАЕТ:
- кабельно-проводниковую продукцию;
■ алюминиевые сплавы в слитках АК5М2, АК5М4,

АМГ5; АМГ6, АМГ7, АМГ4МЗ, АМГЗ, АБ87, АБ91МГ,
АБ-91, алюмомагниёвую лигатуру с содержанием 
магния 20 % - 50 % и др. ло желанию заказчика; . 

гвозди строительные длиной от 70 мм до 120 мм.

ПРИНИМАЕТ от организаций  и населения ОТХОДЫ ЦВЕТНЫХ МЕТАЛ­
ЛОВ (м еди, бронзы , латуни, алю миния, лю бых л о м -и зд е л и й , содерж ащ их 

эти металлы: кабель, провода, эл ектрод вигател и , эл ектр о ген ер а то ры , ра­

диаторы  и д р .) ПО ПОВЫШЕННЫМ ЦЕНАМ. РАСЧЕТ С ЧАСТНЫМИ 
ЛИЦАМИ - НА МЕСТЕ.

4
Адреса постоянно действующих приемных пунктов:

■  .... центральный - ул.Профсоюзная, 1-а;
■ .... ул.Пролетарская, 63;
■  .... ул.Советская, 84, на территории автостоянки;
■  пр.Фрунзе, 119-а, на территории автостоянки;
■  .... ул.Кошурникова, f ,  на территории автостоянки, район АРЗа;
■  .... г.Стрежевой (на территории базы торгового дома “ Стрежень” ).

С предложениям и обращ аться по телеф онам :

44-77-35,44-54-68,44-32-87. Факс: 44-32-45.

ЦСТ "С ибирский Дом'

Цены на 26.09.95 г.
3 мм М-6 - 14 000
4 мм М-6 - 16 000
4 ММ М-2 - 18 037
5 мм М-6 - 19 000 
5 мм М-4 - 20 520 
5 мм М-2 - 21 000 
8 мм М-4 - 36 630

о п т е ®

ОБРЕЗНЫЕ ПИЛОМАТЕРИАЛЫ
СОСНА, 25 мм, в /с ....... ......................300 тыс.руб. куб.м
32 мм, I-IV с........... ................. .......... 250 тыс.руб. куб.м.
КРАСКА ВДА, 3 к г ...............................12 тыс.руб.
Изготовим вагонку, половую рейку.
Тел. 75-80-71, доп. 1-19; 75-75-21.

О О О

=<J I r n r мну
J  и  и

ООО “АРТЛЕС”
ИЗГОТОВИМ: двери, мебель, 
интерьеры магазинов," офисов, квартир.
КОМПЛЕКТУЕМ: пакет заказов на 1996 год. 
ПРИГЛАШАЕМ: столяров, резчиков по дереву, 
мастера-технолога столярного, мебельного производства. 
Обращ аться: г.Т ом ск, ул .И вановского, 10 .
Тел. 7 5 -8 0 -7 1 ,  доп . 1 -1 9 ; 7 5 -6 8 -3 9 ,  7 5 -6 1  -0 0 .

текстурной бумагой (14тыс.р.
ДВП, облицованнаяРУ5ЕРОИД J47 тыс.р./рулон), ДВП (4200 р ./м !),

Л/г), ДВП некондт
ионом (79 тыс.р./м!,, _____ __ ,

ДЕКОР, ГВОЗДИ (от 16 до 200 мм),ЗАМКИ (врезные, накладные,
„ . . .. „ ----------- ндиция (3000 р ./м 1), ДСП,

о бл и ц о в а иная _н а ту р а л ь н ым шпоном (79 ты с.р ./м ’ ), ПЛИНТУС, ШТАПИК,

гаражные),ПЕЧНОЕ ЛИТЬЕ, ЭМАЛИ: строительная, белая, голубая ПФ- 
1217 белая, КФ-235, НЦ-25 (для пола), ЛАКНЦ-218. РАСТВОРИТЕЛЬ-646, 
ПЛЕНКА парниковая. ЛИСТ стальной г/кат ( толщина 2.3; 3; 3.5 мм - 
2200 т.р ./т ). УТЮГИ (от 39 до 59 т. р .). Бытовые швейные машинки 
ЧАЙКА (740 тыс. р .). ЭЛЕКТРОВОДОНАГРЕВАТЕЛИ "Кварц".

М а га з и н  Ч а й к а " . У л .Н а х и м о в а , 8 -а .  Т е л .2 1 -5 9 -2 1 .

Продукция подлежит сертификации.
Д Р О Ж Ж И  сухие высокоактивные, 
ЛА П Ш А  быстрого приготовления (КН Р ), 
АРАХИС (фасованный по 150 г ) ,
ВОДА ГАЗИРОВАННАЯ (1.5 л ),
ЭЛЕКТРООБОГРЕВАТЕЛИ бытовые.

Гибкая система скидок. Выходной -  воскресенье.
г.Томск, ул.Нахимова, 13, каб. 102. Телефон 24-23-57.

КАРАМЕЛЬ: "Барбарис", 
"Д ю ш е с "  - 9500 руб.; 
соки т/п, 1 л (Венгрия),

3 вида - 3900 руб.; 
вино "Альшинская долина", 

17,5°, 0,7 л - 5100 руб.; 
советское шампанское 
(п/сладкое) - 12000 руб. 

и др.продукты.
Растворитель 646 - 5500 руб. 
Бустилат, 2 кг -19000 руб.
Клеенка столовая - 9700 руб. м/п. 

Полушубки овчинные
- 250000 руб.

Пер.Коолеративный, 2.
Тел. 22-37-06, 22-39-89.

Продукция подлежит сертификации.' .. ' ' - *
М Я С Н Ы Е
К О Н СЕРВЫ

в ассортименте 
(7 видов, 

Голландия, 
Венгрия, Китай).

СГУЩЁННОЕ
М О Л О К О
(Лит ва)  -  3300 рг/б. 

Тел. 2 4 -2 3 -9 6 , 
9 4 -8 4 -0 9 .

П родукция подлежит  
сертиф икации.

Efoctlic AfaAt f a f f t f tC U i ty
j компания электрического света |

ОТДЕЛОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ:
подвесной потолок “Armstrong” (Голландия)
плитка пиголочная “Decosa Standan” (Германия)

“Decosa prestige” (Германия)
жидкие обои “ Вариант-С” (Россия).
двери внутренние “Masonite” (Италия)

“Astra” (Германия)
“Sab” (Канада)
“Carr Doors” (Англия)

стеновые панели “Atex” (Г ермания)
“Favorit” (Германия)
“Optima” (Германия)

стен.пластиковые панели “Art-Panels” (Бельгия)
плинтус цокольйый, паркетный (Германия)
уголок внешний, универсальный (Германия)
линолеум “Armstrong” (Англия)

“Pegiian” . (Германия)
“Tarkett" (Германия)

I плитка кафельная “Welor” , 11 видов (Италия-Россия) J
| и многое другое. J

ЖАЛЮЗИ:
горизонтальные “Gama Aluminium” , 19 видов, (Израиль) I
вертикальные “Eclipce” , 6 видов, (Голландия) I

' защитные “AhJux” (Италия) I
СВЕТИЛЬНИКИ:

I потолочные, настенные “Lival” (Финляндия) !
| настольные, торшеры, бра, более 40 видов J

ЭЛЕКТРОМОНТАЖНЫЙ МАТЕРИАЛ:
| розетки, выключатели, короба и др, “Ekosan" (Италия) I
j . удлинители, переходники и др. “VI-K0” (Италия) }

ХОЗЯЙСТВЕННЫЕ ТОВАРЫ:
посуда, ножи, гладильные доски и др.,
более 200 наименований (Италия)

Магазины: ЦУМ, 1-й этаж, левый вход;
1 Дворец зрелищ и спорта, правое крыло.

j Офис: ул.Артема, 7. Тел. 44-21-80. _________1

магазин предлагает всем................... им 11 HIlii'WlllMlIMHn ~Т'|" И г Гг
лучшую одежду для осени -

ГРУЗОВЫЕ ПЕРЕВОЗКИ
на а/м МАЗ-полуприцеп, ЗИЛ-самосвал. 
Форма расчета - любая. Тел. 77-29-31.

САХАР
Низкие цены.

Пер.Заозерный, 16 /3 . 
Тел. 78-61-34, 78-61-76.
11ро,|\‘кции подлежит сертификации. 

Сертификат имеется.

Предприятие изготав­
ливает и реализует:

- СВАРОЧНЫЕ
ТРАНСФОРМАТОРЫ

и выпрямители;
- понижающие, повы­
шающие трансформа­

торы й мощные
источники питания;

- автомобильные пус­
ковые и пуско-заряд­

ные устройства. 
Почтовый адрес:

г.Томск-45, а/я 2419.
Тел. 2 6 - 91- 0 3 ,

с 9 до 21 часа.

Автомобильные 
масла, 

косметика 
и аксессуары
о т  з н а м е н и т ы х  

е в р о п е й с к и х  ф и р м  
п о  д о с т у п н ы м  

ц е н а ль .
Т е л .  9 4 8 - 1 5 4 .

ВиНИПИСХОЖА
18-23 тыс.руб. к^.м

К апровелюр

Обои
ТИСНЕНЫЕ
12 тыс.руб. рулон

КУПЛЮ ОТХОДЫ 
НЕРЖАВЕЮЩЕЙ 

СТАЛИ
у организаций 
и частных лиц. 
Тел. 72-23-57.

РЕГИОНАЛЬНЫЙ
ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЙ

ЦЕНТР
продолжает набор на курсы:
- ’Финансовый менеджер”;
- ’’Бухгалтерский учет и на­
логообложение предприятий”

(для начинающих);
- ’’Секретарей-референтов”;

- преподавателей, ведущих 
курс ’’Секретарь-референт”;

- '’Машинописи ’;
- ’’Пользователей ПЭВМ”. 
Наш адрес: пр. Ленина, 99.

Тел. 22-54-17.

В магазин "Автозапчасти" 
поступили в продажу:

- КРЫЛЬЯ ГАЗ-24
грунтованные;
- подвески, . 

задние мосты;
- коробки передач 
4-, з-ступенчатые;

- бамперы, автошины;
- аккумуляторные 

батареи к автомобилям
"Волга", "Жигули”. 

Форма оплаты - любая. 
Адрес магазина: 

ул. Учебная, 34.

П РО Д А М  Д О М  в центре 
г. Асина. Усадьба 10. соток. 
Бревенчатый сруб. Сосна, 
7,5x7,5 м. Недорого.
Тел. 22-60-69, с 19 до 22 час.

ТЕАТР Ю НОГО ЗРИТЕЛЯ
26 сентября. "Восемь любящих 

женщин" - 18.
ТЕАТР "ИНТИМ "

27 сентября. "Наш Декамерон, или 
Просто Маша" - 19.

КИНО
В КИНОТЕАТРАХ 
• "ОКТЯБРЬ"

26 сентября. "Суперкиборг Манд- 
роид" (США) - 10 (льг.), 16, 18, 20. Ки­
ноурок "Кино и литература" 
"Мещерские" (Россия) - 12; 14, 17: 
"Обещание любви" (Россия) - 9-30 
(льг.), 11-30, 13-30, 15-30, 17-30, 19-30. 
Век кино: "Униженные и оскорблен­
ные" (Россия-Швейцария) - 19.

"РОДИНА"
26 сентября. "Магистр Вселенной" 

(США, фантастический триллер) - 10, 
12, 14, 16, 18, 20.

"СИБИРСКИЕ ОГНИ"
26 сентября. Фестиваль индийско­

го кино. "Господин Бхарат" (Индия, 
две серии) -10, 12-30, 15, 17-30, 20.

ЧАСТНОЕ
КУПЛЮ пианино "Красный ок­

тябрь". Тея^ 24-19-50.
СРОЧНЫЙ ремонт холодильни- 

ков.Лицензия N 705 от 30.05.94г. Тел. 
23-00-80.

КУПЛЮ одно-, двухкомнатную 
квартиру в Кировском, Советском р- 
нах. Тел. раб. 22-55-05.

ПРОДАЮ а/м ГАЗ-33073 1993 г. вы­
пуска в хорошем состоянии (17 
млн.руб.). Тел. 77-63-49.-

МЕНЯЮ двухкомнатную и одно­
комнатную благоустроенные кварти­
ры . на трёхкомнатную или 
двухкомнатную улучшенной плани­
ровки. Тел 76-29-75,78-18-74 (раб.):

ОКАЖУ услуги по установке и ре­
монту смывных бачков, унитазов, 
моек и др., а также замене труб хо­
лодной и горячей воды, опрессовке 
объектов. Свидетельство N 1691 от 
14.11.94 г. Адм. Советского р-на. Тел. 
посредника 21-20-65.

ПРОДАЮ кузов от а/м ВАЗ-2101 
1980 г. выпуска, белый. Тел. 26-66- 
62.

ПРОДАЮ гараж в Двух уровнях с 
отоплением, в р-не Томска-I. Тел. 77- 
76-79 (раб.), 22-29-78, после 20 час. 

ПРОДАЮ щенков мастино-неа- 
гки) от хороших произ- 
ел. 26-62-52.

ПРОДАЮ оконные блоки ОР15- 
13,5 (1,5x1,35 м>. Тел. 77-29-31.

МЕНЯЮ кооперативный гараж в 
р-не ДСК (смотровая яма, погреб, 
свет) на мичуринский участок возле 
реки или продам. Тел. 26-71-14, 
после 19 час.

ПРОДАЮ а/м ВАЗ-2101 в хорошем 
состоянии, 1982 г. выпуска (10 
млн.руб ). Тел. в Молчанове (код - 
2ЪЬ) 9-18-86.

ПРОДАЮ а/м "Москвич-2141", га­
ражи в р-не Черемушек и на Степа- 
новке. Или меняю на металл, 
цемент. Тел. 90 76-96.

КУПЛЮ картофель. Тел. раб. 23- 
13-26, дом. 26-45-68.

ТРЕБУЕТСЯ печник. Тел. раб.23- 
13-26, дом. 26-45-68.

МЕНЯЮ а/м ГАЗ-33073 1994 г. вы­
пуска, пробег 40000 км на продукты 
питания, аудио-, видео- и бытовую 
технику. Или продам. Тел. 22-64-29, 
раб., 77-59-74, после 21 часа.

ПРОДАЮ гараж металлический. 
Тел. 78-56-75.

НАШЕДШЕГО паспорт на имя 
ПАВЛОВА Николая Ивановича, 
прошу вернуть за вознаграждение. 
Тел. 78-56-7ЕГ

ПРОДАЮ шлакоблоки, недорого 
Тел. 24-36-95, днем, 49-36-74, вече­
ром.

Родные и близкие глубоко 
скорбят по поводу смерти горячо 
любимого мужа, отца и дедушки 

СМОЛИНА
Анатолия Кирилловича, 

последовавшей 24 сентября с.г.

Коллектив
АООТ "Томскстройтранс" 

с прискорбием извещает о 
смерти начальника автобазы N 1 

ВОРОНОВА 
Виктора Михайловича 
и выражает искреннее 
соболезнование семье 

и родственникам. 
Похороны состоятся 26 сентября 
в 14 час. (пр.Фрунзе, 98, кв.159).

Коллектив АООТ 
"Завод ЖБК-100" выражает 
глубокое соболезнование 

генеральному директору Бабкину 
Петру Николаевичу в связи со 

смертью матери.

I (раб.), 
‘ОДАЮ 

политано (с 
водителей 1

АООТ "Автоколонна N 1975" 
извещает о смерти ветерана

труда 
'ЛЕШОВАКУЛЁ

Федора Андреевича 
и приносит глубокое 

соболезнование родным 
и близким покойного.
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ИЗЛОЖЕНИЕ 
ПЛАНА 
ДЕЙСТВИЙ 
НА БУМАГЕ

е допускайте, чтобы
ЫчА процесс составле­

ния проекта плана 
действий стал слишком слож­
ным. Вообще говоря, чем 
больше его обсуждать, тем 
запутаннее он становится.

В основном мы должны 
составить список задач, ко­
торые необходимо выполнить 
для достижения целей, о ко­
торых мы договорились в 
рубрике "Стратегические 
цели". Что касается, напри­
мер, рубрики "Найм нового 
менеджера", то начинать 
надо с простого перечня не­
обходимых действий:

Найм нового менеджера:
1. Определение квалиф и­

к а ц и о н н ы х  тр е б о в а н и й  к  
данном у посту.

2. Подбор кандидатов.
3. Выбор кандидата.
4. Ввести в курс  д е л а / 

обучить.
Однако каждый из этих 

пунктов требует подпункты, 
позволяющие хорошо выпол­
нить эту задачу, Мы должны 
определить, что входит в 
каждый пункт.

Пункт "Определение ква­
лификационных требований к 
данному посту" мы можем 
разбить на следующие под­
разделы:

1. Определение квалиф и­
к а ц и о н н ы х  тр е б о в а н и й  к 
этому посту:

1.1 О бсудить с д р у ги м и  
м енеджерами.

1.2 Составить проект.
1.3 Распространить про­

ект для ознаком ления, полу­
чить предложения и замеча­
ния.

1.4 Утвердить специф и­
кации.. 7 '

И та к далее до тех пор, 
пока не будет проделана не­
обходим ая работа по  всем 
позициям .

2. Подбор кандидатов:
2.1 Нанять ф ирм у по под­

бору кандидатов.
2.1.1 Собрать инф орм а­

цию  о таких  ф ирмах.
2.1.2 Провести собеседо­

вание  с пр е д ста в и те л я м и  
трех наиболее подходящ их 
фирм.

2.1.3 Принять решение.
2.1.4 Представить ф ирме 

квалиф икационные требова­
ния, размер окладов и т.д.

3. Собеседование с кан ­
дидатам и:

3.1 Главное исполнитель­
ное лицо.

3.2 Д ругие  основные м е­
неджеры.

3.3 В стретиться, чтоб ы  
обсудить результаты собесе­
дования (по лучш им  ка н д и ­
датам).

4. Ввести в курс д е л а / 
обучить:

4.1 Составить план.
- 4.2.1 Что д о лж е н  знать 

новы й Менеджер?
4.2.2 С кем новый менед­

жер должен сначала встре­
титься?

4.2.3 Кто будет "о пекать " 
нового менеджера в течение 
первы х нескольких недель?

5. Сделать выбор.
6. Нанять и ввести в курс 

дела:
6.1 П олучить рапорт от 

нового  менеджера.
Обычно лучше распола­

гать большим количеством 
деталей, чем испытывать в 
них недостаток. Всегда лег­
че позднее обработать ма­
териал, чем жалеть о том, 
что чего-то не хватает.

После того, как намече­
но, что необходимо сделать, 
относительно нетрудно опре­
делить, кто что должен сде­
лать и в какие сроки.

Р. П. МАЙЕРС.

Шестая модель "Жигулей", "Вольво", ■ 
джипы и японские легковушки - вот 
автомобили, владельцы которых 
составляют самую многочисленную в 
Москве "группу риска", то есть имеют 
наибольшие шансы стать жертвами 
угона.

угонщики
ПРЕДПОЧИТАЮТ
ВАЗ-2106
е

моделями продукция других авто­
заводов гораздо менее "конку­
рентоспособна". Так, на "Москви­
чи" приходится 4% от общего чис­
ла угнанных машин, на "Волги" - 
7%, на "Запорожцы" (хоть они 
уже относятся-к иномаркам, рос­
сияне по-прежнему считают их 
своими, родными) - 1%.

Воруют и грузовики. Но до­
вольно редко (1%). Слишком уж

огласно справке, предо­
ставленной "Известиям" 
розыскным Отделом уп­

равления ГАИ г.Москвы, за пер­
вое полугодие 1995 года в столи­
це было угнано 7019 автотранс­
портных средств (т.е. в среднем 
пропадало 38-39 машин в день). 
Статистика хоть и мрачная, но, ка­
жется, уже давно никого не шо­
кирующая - ни автовладельцев, 
ни милицию. Привыкли.

Подавляющее большинство 
похищенных за полгода в Москве 
автотранспортных средств - 86% 
- составляют автомобили отече­
ственного производства. Объясня­
ется это в первую очередь техни­
ческой легкостью "процесса" - 
открыть дверь нашей машины ме­
таллической линейкой и соединить 
пару проводков под приборным 
щитком способен любой смышле­
ный подросток.

Наибольшей популярностью у 
угонщиков пользуется продукция 
Волжского автозавода - на "Жи­
гули" приходится 73% всех угнан­
ных машин. По конкретным мо­
делям:

- ВАЗ-2106 (включая -061 и - 
063) - 25%, т.е. четверть от об­
щего числа;

- ВАЗ-2121 ("Нивал) - 8%;
- ВАЗ-21013, -05 и -07 - каж­

дая по 7%;
- ВАЗ-2104 (включая -043) -

4%; '
- ВАЗ-2108 (включая - 083) - 

4%.
А вот к столь престижным до 

недавнего времени "девяткам" и

‘‘девяносто девяткам' угонщики 
почему-то охладели, что удивля­
ет. ВАЗ-2109 (включая -093) - 6%, 
ВАЗ-21099 - 5%.

По сравнению с вазовскими

они заметны.
Далее - иномарки. В процент­

ном отношении их угнано в Мос­
кве гораздо меньше, чем отече­
ственных (14%), однако это тоже

весьма немало - около тысячи 
машин за полгода. Из них:

- 25% - джипы различных 
фирм. Специалисты объясняют 
это резким всплеском моды на 
внедорожные автомобили во всем 
мире;

- 20% - "Вольво". Машины этой 
фирмы очень популярны в России 
как наиболее подходящие к нашим 
климатическим и дорожным усло­
виям - отсюда и большое число 
охотников до них;

- 20% - японские автомобили. 
Это тоже понятно: относительная 
дешевизна - огромные объемы 
продаж - не меньшие "объемы" 
угонов.

Неожиданно выяснилось, что 
БМВ (10%) и "Мерседесы" (8%) 
уже не возглавляют этот невесе­
лый парад пристрастий. Причин 
тому несколько. Во-первых, их 
владельцы, как правило, пользу­
ются очень серьезными средства­
ми защиты - от сверхдорогих про­
тивоугонных систем до вооружен­
ной охраны. Во-вторых, как ут­
верждают оперативники, немалая 
часть этих машин принадлежит 
лицам, так или иначе связанным с 
криминальными структурами (ин­
тересно, что немецкие автомоби­
лестроители называют свои дети­
ща "авто для русской мафии"; а в 
Америке недавно прошел по ТВ 
полицейский сюжет, в котором 
населению были описаны основ­
ные атрибуты русского мафиози 
- белый "Мерседес" и золотая 
цепь на бритой шее). А воровать 
у "коллег" - себе дороже.

Самыми "некриминальными" 
иномарками в Москве, если ве­
рить справке из Г.АИ, оказались 
"Ауди" (3% ), “ Опель" (2%) и 
"Форд" с "Фольксвагеном" (по 
1%). Оставшиеся 10% угнанных 
машин иностранного производст­
ва распределились по редким для 
российского рынка моделям.

З л л  ja c e fa H u u  н и м м я н н

«ПРАВИЛА РОНА»
/ Договориться в отноше­

нии целей. Него мы хо- 
* тим добиться?

2. Установить временные рам­
ки. Затем сократить их вдвое. В 
том, что касается заседаний, то­
ропиться никогда не вредно.

3. Придерживаться сути дела. 
В каком направлении идет обсуж­

дение? Какое решение мы-хотим 
принять?

4. Обсуждать только новые 
предложения. Нет необходимос­
ти выслушивать одно и то же по 
нескольку раз, чтобы оценить 
важность предложения.

5. Сначала суть. Нужны ваши 
выводы. Нам, возможно, не надо

выслушивать все аргументы, что­
бы понять смысл предложения.

6. Одновременное обсужде­
ние только одной темы. Отступ­
ления недопустимы: это неспра­
ведливо в отношении человека, 
внимание которого вы занимаете.

7. Без едких замечаний. Мож­
но без достаточных на то основа­
ний обидеть кого-то.

8. Молчание - знак согласия. 
Говори теперь или молчи, в знак 
согласия.

Л л  ирокоплечие, высокие, спортивного типа мужчины будут 
/ М  в моде в 1996 году. И увидеть будущие модные силуэты 

можно уже сейчас в Милане. Причем о  каком бы салоне 
мод ни шла речь, общим для всех туалетов является одно: 
узкие, облегающие костюмы, зрительно приподнимающие 
фигуру. Пришел конец свободно болтающимся Свитерам: теперь 
они плотно прилегают к телу и. как и в семидесятые годы, 
имеют треугольный вырез. Материалы также возвратились "к 
добрым старым временам": их шьют из трикотажа, букле или 
вискозы.а носят и под пиджаком; Точно так ж е  в стиле 
семидесятых увеличились и воротнички сорочек.
Возвратились синтетические ткани, которые модельеры 
предлагают не только для спортивных костюмов, но и для 
всякого рода нерабочей одежды. Модельеры порадуют женщин  
рубашками, которые не надо гладить. Почти все материалы, 
включая шерсть, содержат вискозу, нередко. придающую 
классическому костюму перламутровый оттенок.
Поражает невиданная прежде смелость цветов. Дольче и 
Габбана предлагают брюки до щиколоток огненно-красного или 
изумрудно-зеленого цвета в сочетании с прозрачной 
нейлоновой рубашкой, а Версаче одевает в зеленые штаны с 
перламутром или шоколадно-оранжевого цвета.
Вновь удивила мир моды верная себе Франция: созданные ее 
модельерами последние коллекции одежды изготовлены из 
ароматизированных тканей. Они благоухают лавандой, пахнут 
лимоном или клубникой, а то и духами "Шанель". Достигается 
это следующим образом: после окрашивания ткань 
пропитывают желаемым ароматом, который проявляется под 
воздействием тепла тела. Причем это свойство будет 
сохраняться на протяжении многих лет. Магазины одежды уже 
заполнили туалеты, изготовленные из благоухающих материй: 
пестрые летние платья, пахнущие розой, лилией и другими 
цветами, костюмы с запахом лаванды и пропитанные мускусом 
мужские пиджаки.
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