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Наступивший май, как всегда,  
богат на праздничные дни, ко-
торые большинство россиян по 
традиции отмечают на своих да-
чах, а также приусадебных участ-
ках, в загородных домах… только 
бы подальше от городской пыли.  
И поближе к природе, к своим лю-
бимым теплицам и грядкам, клум-
бам и газонам.

Так претворяется в жизнь на де- 
ле первомайский лозунг «Мир, Труд, 
Май!», потому что нет ничего более 
мирного, чем сельский труд на сво-
ем кусочке земли. Ну а  чтобы этот 
труд еще и принес весомые плоды, 
их надо защитить. Точно так же, как 
и  в  «большом» земледелии, здесь 
требуются средства защиты расте-
ний, удобрения и многое другое.

Именно среди дачников в  по-
следние годы быстро растет автори-
тет компании «Август», которая поч-
ти 15 лет назад пришла на помощь 
«малому» земледелию, организовав  
отдельное производство ХСЗР в мел- 
кой фасовке и создав для этого спе-
циализированный отдел. Пожалуй, 
впервые в  нашей стране к  дачни- 
кам и прочим «крестьянам в свобод-
ное время» отнеслись с  таким ува- 
жением, предложив не только ши- 
рокий ассортимент «заводских» 
препаратов с гарантированным ка-
чеством, но и  новые способы про-
движения товаров.

И  дачники ответили взаимно-
стью. Продажи продукции «Авгу-
ста» с  каждым годом растут, ее ас-
сортимент расширяется, причем 
новые препараты создаются имен-
но по запросам людей, по резуль-
татам изучения их потребностей, 
с учетом спроса. Реклама на телеви-
дении с любимыми актерами («Ав-
густ» первым на рынке ЛПХ исполь-
зовал их в своих роликах) сделала 
препараты компании известными 
буквально в каждом доме.

В  этом номере (стр. 10) высту-
пает руководитель департамента 
средств защиты растений для ЛПХ  
Л. М. Люльева. Ей есть что порекомен-
довать дачникам к сезону. Чтобы ма-
лые сотки земли давали больше про-
дукции лучшего качества.

Ваше «Поле Августа»

Уважаемый 
читатель!
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урожай в порядке
«Август» на грядке–



Михаил Васильевич, я напомню не-
сколько цифр из той нашей беседы 
в марте 2006 года. Земли у вас тог-
да было около 3 тыс. га, и вы до-
говорились о  присоединении пу-
стующих 1200 га… «Под тяпкой» 
получали урожай сахарной свек- 
лы до 180 ц/га, а в сотрудничестве 
с  «Августом» стали накапывать по 
400 ц/га. Урожаи зерна выросли 
с  30 - 35 ц/га до 60 ц/га. Выруч-
ка в 2005 году составила 106 млн 
руб., прибыль – 37,8 млн руб…
Конечно, эти показатели с тех пор 
заметно изменились. Земли у  нас 
теперь стало 9,7 тыс. га, сельхоз-
продукции ежегодно реализуем на 
600 млн руб., прибыль в 2013 году 
составила 130 млн руб. (в  2012 
году была 160 млн руб.). Работ-
ников тогда было всего 260 чело-
век, а сегодня – 400 постоянных, 
да еще нанимаем временно око-
ло 100 человек. В полеводстве по-
стоянно занято около 150 человек, 
остальные – в животноводстве. Дер- 
жим 3,2 тыс. голов КРС, в том чис-
ле 1 тыс. дойных коров. Если во-
семь лет назад 500 ц/га свеклы мы  
получали только на лучших полях, 
то теперь меньше этого не бывает,  
а в среднем накапываем 600 ц/га. 
Озимой пшеницы собираем в сред- 
нем по 60 ц/га, а отдельные поля 
дают и до 100 ц/га.
Что осталось неизменным – парт- 
нерство с  «Августом». Как и  во-
семь лет назад, работаем вместе 
с  Александром Вениаминовичем 
Агибаловым и всей его командой. 
Но теперь уже доросли до точно-
го земледелия, перешли на элек-
тронные карты полей, системы GPS 
и ГЛОНАСС, дифференцированное 
внесение удобрений по данным 
почвенных анализов…
Насколько за это время выросла 
производительность труда?
Давайте подсчитаем... Возьмем 
земледелие. Так вот, в  2005 году 
мы производили сельхозпродук-
ции на одного работника пример-
но на 0,5 - 1 млн руб. А в прошлом 
году, если разделить около 600 млн  
руб. на 150 среднегодовых работ-
ников, получится по 4 млн руб.

Это показатель хорошего фермер-
ского хозяйства на Западе…
На самом деле он намного выше, 
потому что у  нас довольно много 
людей занято в обслуживании ос-
новного производства. В  принци-
пе, в растениеводстве мы могли бы 
обойтись всего 30 работниками. 
И если нам потребуется вести дело 
предельно жестко и  рационально, 
то каждый наш механизатор-поле-
вод может производить продукции 
на 10 - 20 млн руб. в год. Но… мы – 
социально направленное пред-
приятие. Кроме как у нас, жителям 
окружающих сел больше негде ра-
ботать. И  нам приходится созда-
вать новые рабочие места там, где 
без них можно обойтись, – чтобы 
занять всех людей, обеспечить им 
сносную зарплату вместо социаль-
ного пособия, снять возможную со-
циальную напряженность. У  нас, 
например, есть бригады для убор-
ки территории села, обустройства 
кладбищ, лесополос и т. д. Да, при-
ходится их содержать, и все это ло-
жится на себестоимость. Но если 
этого не делать, мы получим куда 
более серьезные социальные про-
блемы.
Восемь лет назад Вы рассказыва-
ли, как всем миром взялись против 
пьянства…
Оно уже перестало быть пробле-
мой, на работе давно никто не пьет. 
И мы ничего особенно не выдумы-
вали, просто предложили людям ра- 
боту и достойную заработную пла-
ту. И люди стали другими, у них из-
менились и  отношение к  работе, 
и смысл жизни. Ведь пьют обычно 
от безысходности, отсутствия пер-
спективы, от того, что некуда пойти, 
нечем заняться. А  когда у  челове-
ка появляется мечта, например, по-
строить дом, вырастить детей, сде-
лать интересной жизнь, съездить за 
границу отдохнуть и т. д., – он уже 
начинает и думать и работать по-
другому. Вот мы и стараемся пред-
ложить людям много чего «друго-
го». Вообще, тратим много денег на 
помощь школам и детсадам, боль-
ницам и  Домам культуры, право-
славным храмам. Если есть за счет 

чего помогать – почему же не по-
мочь? Вот так и преодолели пьян-
ство и  теперь взялись за другую 
страшную напасть – курение. У нас 
сегодня ни один специалист не ку-
рит, да и со всеми другими ведем 
работу.
Поделитесь опытом…
Все очень просто – бьем рублем. 
Вернее, доплачиваем тем, кто не 
курит. Несколько лет назад вве-
ли правило: специалистам, кото-
рые бросят курить, в течение года 
доплачиваем 100 % премии, всем 
остальным – 20 %. И вот год про-
шел, многие, кто хотел, действи-
тельно бросили курить, мы им для 
этого дали неплохой толчок и сти-
мул. Одновременно ввели полный 
запрет на курение на любом рабо-
чем месте, потому что у нас в боль-
шинстве случаев рядом находятся 
топливо, ГСМ, легковоспламеняе-
мые вещи, дорогая техника. А  те-
перь мы делаем второй шаг – за-
прет на курение вообще. Все 
курящие должны искать себе дру-
гую работу. Пусть это жестоко, не-
правильно, но от этого мы не отка-
жемся. Люди нас поддерживают…
Ну а в личном плане у Вас с тех пор 
что-нибудь изменилось? Наград, 
поди, прибавилось?
Главные мои награды  – внуки 
и  внучки, их за это время появи-
лось четверо. Сначала Данила, по-
том Алексей, Татьяна и совсем не-
давно – Меланья. Люблю их… не 
могу сказать как. Беззаветно. Сей-
час у меня как бы еще один смысл 
жизни появился – в придачу к лю-
бимой работе, к  стремлению сде-
лать свою малую родину процвета-
ющей. Какие еще награды нужны? 
Я люблю свою работу, радуюсь ей 
каждый день. Мне приятно быть на 
своем рабочем месте – в кабинете, 
на поле, с людьми. Вообще, я при-
хожу к  выводу, что мне очень по-
везло во всем. Повезло родиться 
в  этом месте, стать сельхозником 
(хотя по образованию я инженер-
электрик). Повезло, что много лет 
назад встретил такого человека, 
как А. В. Агибалов. Я тогда только-
только возглавил хозяйство, мно-
гого не знал, поэтому и не спорил 
с ним, а только выполнял все, что 
он говорил. И  результаты пошли, 
как на дрожжах. А  несколько лет 
назад он нам заявил: надо пере-
ходить на точное земледелие, соз-
давать электронные карты полей, 
работать на земле «по спутнику» 

и так далее… И мы стали всем этим 
заниматься.
Александр Вениаминович отучил 
нас жаловаться на погоду и  при-
учил делать все, чтобы реально 
управлять посевом, ростом урожая. 
Сколько лет уже работаем с  ним,  
а «потолок» урожаев все поднима-
ется и поднимается, и  всегда есть 
куда расти.
Можно провокационный вопрос:  
а если бы не было Агибалова?
Думаю, в  нищете бы мы не сиде-
ли, все равно бы двигались вперед, 
но не так быстро… Можно посмо-
треть на соседние хозяйства, у них 
такие же условия, как у нас, и ру-
ководители толковые, но… до на-
ших результатов им далеко. К тому 
же Агибалов не только консульти-
рует, учит, подсказывает, но еще 
и  по-отцовски нас подталкивает 
к  новым сортам, препаратам, тех-
нологиям. За годы сотрудниче-
ства он буквально вымуштровал 
всех наших агрономов и  механи-
заторов, приучил их всегда думать 
о том, что мы делаем на поле и во 
имя чего делаем. Рядом с «Витами-
нычем» они все быстро растут как 
профессионалы… В общем, повез-
ло мне во всем, я могу назвать себя 
счастливым человеком. И  с  селом 
моим Вишнево – я так люблю сюда 
возвращаться после дальних поез-
док!
А  что в  селе изменилось за это 
время?
Мы ведем его реконструкцию, все-
таки основные строения были воз-
ведены в 60-е годы, они, понятно, 
устарели, обветшали. За прошед-
шие годы провели во все дома газ 
и  воду, сделали канализацию. Так 
что уровень жизни изменился на 
глазах. Стало намного чище. Еще 
одна перемена, не знаю, хорошо 
это или плохо, – люди перестают 
заниматься домашним хозяйством, 
даже картошку не выращивают, 
потому что приобрести ее дешев-
ле. Другими стали интересы у лю-
дей. Село не хочет отставать от 
города по потреблению матери-
альных, культурных и прочих цен-
ностей. И это правильно. Происхо-
дит перелом в  сознании, люди не 
хотят работать круглые сутки, как 
наши родители, – весь день в кол-
хозе, а что осталось от суток, то от-
дай домашнему хозяйству и  чуть-
чуть  – на сон. Новое поколение 
хочет жить полноценно и  имеет 
на это право. Это только горожа-
не говорят: вот хорошо бы купить 
«домик в деревне», с садом, с ко-
ровкой – но сами почему-то в де-
ревню не переселяются! Вот у нас 
уже нет коров в подворьях, и меня 

это радует. Ведь держать коро-
ву дома – это значит отказаться от 
многого другого. И люди это давно 
поняли. В конце концов, мы в хо-
зяйстве держим тысячу дойных ко-
ров со средним надоем 6 тыс. кг 
в год, они сыты и ухожены, молока 
вдосталь – зачем еще и дома этим 
заниматься?
Так что жизнь в нашем селе меня-
ется стремительно, и  мы помога-
ем этим добрым переменам. Еще 
недавно у нас не было газа, грязь 
была непролазная и т. д., а сегод-
ня мы живем не хуже, а лучше, чем 
в городе! 
Людей прибавилось?
Нет, к сожалению. Несмотря на все, 
что мы делаем, отток населения 
продолжается. У  нас сейчас при-
чудливо сочетаются разные про-
блемы – с  одной стороны, умень-
шается население, а с  другой, 
приходят молодые местные специ-
алисты, которым трудно найти до-
стойную работу. Мы и так стараем-
ся сохранить людей и  уже дошли 
до того, что в хозяйстве примерно 
в  10 - 15 раз больше работников, 
чем реально нужно. Если сегод-
ня уволить половину работающих 
или даже три четверти,  – произ-
водство не пострадает. Какой-ни-
будь выпускник гарвардской шко-
лы бизнеса на моем месте так бы 
и  сделал. И  мне коллеги говорят: 
ты же бизнесмен, у вас частное АО, 
вот и занимайся бизнесом так, как 
он того требует! И  что я  могу от-
ветить? Если я уволю людей – куда 
они пойдут? Вопрос без ответа… 
Так что я для себя решил: насколь-
ко хватит сил – буду продолжать 
это дело.
Какова средняя зарплата у  вас 
в «Гаранте»?
Около 24 тыс. руб. в месяц, это на-
много выше среднеобластной. Ну 
а  механизаторы, которые «тянут» 
производство, в  среднем получа-
ют раза в два больше. Лучшие из 
них – еще в  два раза больше. То 
есть на уровне хорошего заработ-
ка в городе. Это справедливо. И эту 
зарплату мы можем себе позво-
лить платить людям. Мы не «про- 
едаем» все на зарплату, оставляем 
из своих доходов достаточно мно-
го средств на строительство, об-
новление техники, внедрение но-
вых технологий и  все остальное. 
Продолжаем много строить – на-
пример, склады для зерна недав-
но ввели, в  этом году начинаем 
строить новые силосы-башни, пла-
нируем оборудовать склады всем 
необходимым для подработки. По-
ставим небольшой собственный 
элеватор на 20 тыс. т. Строим со-

Герой номера

Счастливый человек

Так называет себя Михаил Васильевич КЛЫКОВ – генеральный 
директор ОАО «Гарант» Беловского района Курской области. 
Ровно восемь лет назад он уже был героем нашей газеты (см. 
«Поле Августа», № 5/2006). Тогда это хозяйство только 
начинало сотрудничать с компанией «Август» и стало уверенно 
подниматься в  урожаях, расширять площадь пашни, 
присоединяя соседние поля. И вот новая встреча.

М. Клыков, А. Агибалов и А. Беломестный на поле озимого рапса

М. В. Клыков в кабинете
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временную мойку для техники… 
Все комбайны и трактора у нас под 
крышей, техника дорогая, она тре-
бует должного к себе отношения.
Тракторы у  нас самые современ-
ные, фирмы «Джон Дир», два гу-
сеничных и  пять колесных. Ком-
байны – тоже «Джон Дир», восемь 
машин разных модификаций. 
А прицепной инвентарь – в основ-
ном «Лемкен» (оборотные плуги, 
культиваторы) и  «Амазоне» (раз-
брасыватели, опрыскиватели). Ну 
а  в  свеклоуборочной технике мы 
отдали предпочтение самым мощ-
ным комбайнам «Ропа». Думаем 
приобрести сеялку для прямого 
посева, чтобы без обработки поч- 
вы засевать эрозионно-опасные 
склоновые участки полей. Раньше 
о  таких «мелочах» не задумыва-
лись, старались, главное, получить 
высокий урожай, а он, дескать, все 
недостатки спишет. Сейчас пришло 
время, и  появились возможности 
подумать о  сохранении плодоро-
дия почвы. Мы каждый год зака-
зываем обследование своих почв 
Рыльской агрохимлаборатории… 
И результаты анализов, кстати, по-
казывают, что, несмотря на интен-
сивное использование земли, ее 
плодородие каждый год растет! 
Потому что мы используем для его 
пополнения все возможности  – 
и  органику вносим, и  сидерацию 
применяем, все пожнивные остат-
ки заделываем в  почву, во время 
уборки зерновых большую часть 
соломы измельчаем и  оставляем 
на полях, применяем под все куль-
туры полные нормы минеральных 
удобрений… Так что своим потом-
кам мы оставим землю облагоро-
женную, с  повышенным плодоро-
дием. Как и полагается настоящим 
хозяевам.
Расскажите о  системе использо-
вания техники с применением си-
стем GPS и ГЛОНАСС.
Второй год мы работаем по системе 
«Агроконтроля». На каждой маши-
не установлена навигационная ап-
паратура, и мы можем отслеживать 
маршрут и скорость движения, про-
стои, объемы выполняемых работ 
и  многие другие параметры. Дис- 
петчер, который ведет этот конт- 
роль, продумывает логистику пе-
ремещения техники и др. И я, как 
руководитель хозяйства, каждый 
день получаю анализ о работе тех-
ники, причем по каждой машине 
в хозяйстве. Более того, диспетчер 
и мы, специалисты, на своих план-
шетных компьютерах можем про-
следить работу каждого агрегата, 
каждой машины в  любой момент. 
И если какой-то агрегат в поле на-
долго остановился или движется 
с  недопустимо повышенной ско-
ростью (скажем, на посеве свеклы)  
и  т. д. – все это диспетчер видит 
и  сразу сообщает нам. Конечно,  
механизаторам было непросто при- 
выкнуть к тому, что спутник следит 
за каждым шагом, некоторые даже 
уволились – не захотели работать 
открыто, по-честному. Ну а осталь-
ные постепенно привыкли, поняли, 
что это все на пользу урожаю, за-
работку… С каждым годом мы на-
ходим в этой системе все больше 
возможностей для улучшения ра-
боты техники на полях, экономии 
топлива и многого другого.
А могли бы обойтись без нее?
Конечно, ведь многие хозяйства 
обходятся! Но я бы сказал, что GPS-
ГЛОНАСС это не прихоть, а инстру-
мент для повышения прибыльно-
сти земледелия. Мне понравилось, 
как выразился один специалист 
по No-till: если вы можете и даль-
ше повышать свою прибыльность 

без No-till – так и  работайте без 
него! То же самое у нас произошло 
с  GPS  – в  какой-то момент, года  
три - четыре назад, мы в своем рос- 
те уперлись в  невидимую стену 
и поняли, что без этой системы не 
сможем расти дальше. Вот потому 
и перешли на нее.
И  дело касается не только чисто 
инженерных моментов исполь-
зования техники. Вот, например, 
такой вопрос, как пестрота пло-
дородия наших полей. Когда мы 
составили электронные карты по-
лей и  вели уборку урожая, то на 
мониторах комбайнов впервые 
увидели, как при одинаковой агро-
технике и затратах «прыгает» уро-
жайность, скажем, озимой пшени-
цы, по участкам поля: в центре его 
компьютер показывает 100 ц/га, на 
склоне – 30, а в лощинке – 20 ц/га!  
Так что теперь мы лучше видим, 
что и где нас сдерживает, что надо 
изменить, у  нас на многое откры-
лись глаза. Мы теперь способны 
точнее оценивать средства произ-
водства, те же сорта, системы за-
щиты и  т. д. Работать становится 
интереснее, мы начинаем реально 
управлять урожаем. Вернее, пока 
учимся этому.
Вот вы уже почти 15 лет работае-
те с  «Августом». Стали настоящи-
ми партнерами, друзьями, ставите 
вместе большие цели и  добивае-
тесь их достижения. А есть ли по-
добное содружество у  других 
фирм?
Возможно, и есть, я не слежу за та-
кими вещами. Но главное то, что 
в  грамотном применении ХСЗР, го-
воря шире – в современном веде- 
нии земледелия, первопроходчи- 
ком, по-моему, был именно «Август», 
а в нашей области – А. В. Агибалов. 
Который первым стал не просто 
продавать качественные средства 
защиты, а учить людей, как их гра-
мотно применять, добиваться от 
них максимального эффекта. Так 
сейчас начинают работать многие 
фирмы – вслед за «Августом». 
И второе – сейчас на рынке много 
хороших препаратов, просто глаза 
разбегаются. Но все дело в  цене, 
вернее, в соотношении цены и ка-
чества. И здесь, по моим наблюде-
ниям, у «Августа» лучшие позиции. 
Еще один показатель  – надеж-
ность. С другими фирмами неред-
ко бывает так: заплатишь за одно, 
а получаешь под той же вывеской 
другое. С «Августом» так не быва-
ет. Нам легко работать с компани-
ей, и агрономам, и механизаторам, 
каждый из нас понимает свой ма-
невр, что и для чего он делает…
Теперь я прошу подключиться к бе- 
седе Андрея Васильевича БЕ- 
ЛОМЕСТНОГО, главного агронома 
ОАО «Гарант». Назовите основные 
моменты, «изюминки» в  выращи-
вании основных культур, которы-
ми Вы бы могли поделиться с чи-
тателями «Поля Августа».
Сначала напомню основные пока-
затели в  своей отрасли. У  нас 9,7 
тыс. га пашни, сахарной свеклы 
сеем 2 тыс. га, озимых (в основном 
озимой пшеницы) – 3 тыс. га, зер-
нобобовых – около 1,5 тыс. га, кор-
мовых культур – 1 тыс. га, это куку-
руза на силос и люцерна в чистом 
виде. На корм также используем 
около 5 - 6 тыс. т зерна, а это уро-
жай с 1 тыс. га. Так что около 2 тыс. 
га у нас фактически не дают дохо-
да, их просто вычеркиваем из ба-
ланса. Корма вырастили, затраты 
понесли, но они «ушли» в молоко, 
а оно не дает прибыли...
Чистого пара у  нас никогда не 
было. Лучшие предшественники 
для озимых  – зернобобовые: го-

рох, люпин, соя, нут. Ставим зада-
чу каждый год готовить под посев 
озимых не менее 2 - 2,5 тыс. га по-
лей после зернобобовых.
Главная наша «изюминка» в  зем-
леделии, я  считаю, в  том, что мы 
многое делаем для выравнивания 
плодородия. Уже три года приме-
няем для этого электронные карты  
полей, дифференцированное вне-
сение удобрений, дифференциро- 
ванный посев с  помощью GPS, 
ГЛОНАСС и  другие элементы точ- 
ного земледелия. Конечно, мы 
здесь еще в  самом начале пути, 
выравнивание плодородия – дело 
долгое. Мы каждый год выполня-
ем обследование полей, оно по-
казывает, что пестрота элементов 
плодородия пока остается зна-
чительной. Эти точные данные по 
каждому квадрату каждого поля 
позволяют нам работать не всле-
пую, да и экономить значительное  
количество удобрений и семян. По  
данным электронных карт полей 
разбрасыватель автоматически вно- 
сит на запланированный урожай 
на одном участке, скажем, 50 кг/га 
д. в., а на другом – 300 кг/га. Одна 
только экономия удобрений оку-
пает все затраты на точное земле-
делие!
На озимой пшенице постоянно ис-
пытываем много сортов, но непре-
взойденным уже 14 лет остается сорт  
Ермак зерноградской селекции. Вне- 
сение удобрений рассчитываем на  
формирование урожая 80 ц/га,  
в  2013 году получили в  среднем  
со всей площади 67 ц/га. Могли 
взять больше, но подкачали другие 
сорта, которые дали намного мень-
ше. Если бы возделывали один Ер-
мак, так бы 80 ц/га и получилось.
После уборки предшественника  
обычно выполняем двукратное 
дискование, внесение удобрений 
(отдельно калий и  фосфор), затем 
культивацию и посев озимых. Под 
кукурузу и сахарную свеклу ведем 
вспашку, под зерновые проводим 
глубокое рыхление, так что почва 
у  нас «дышит», плужная подошва 
не образуется.
Подкормку озимых ведем трижды: 
самую первую – аммиачной селит- 
рой, потом через неделю – сульфа-
том аммония (в наших почвах де-
фицит серы), затем, по выходу фла-
гового листа,  – снова аммиачной 
селитрой. Самая первая защитная 
обработка озимых – смесью фун-
гицида Бенорад, гербицида Бале-
рина, добавляем в  смесь еще ре-
гулятор роста, микроэлементы,  
а в  последние два года стали до-
бавлять также  инсектицид Борей. 
Он обеспечивает защиту растений 
до фазы начала колошения, тогда 

мы его применяем снова, и третий 
раз вносим Борей уже по колосу, 
против жука-кузьки.
Конечно, защита озимой пшени-
цы начинается с составления про-
травливающей смеси. У нас она та-
кая: Виал ТрасТ, 0,3 л/т + Витарос, 
1,5 л/т + Табу, 0,7 л/т + Аквамикс, 
0,1 кг/т + Лигногумат, 0,1 кг/т. По-
стоянно испытываем различные 
схемы и  дозировки протравите-
лей. Табу в этой смеси необходим 
против хлебной жужелицы, зер- 
новой совки и  некоторых других 
вредителей всходов. Они были 
у  нас серьезной проблемой и  за-
метно снижали урожай. Как стали 
применять Табу, мы о них забыли.
Еще один наш «пунктик» – деси-
кация, применяем ее на всей пло-
щади озимой пшеницы, начиная 
с  29 % влажности зерна, исполь-
зуем Торнадо 500 в дозировке 1 -  
2 л/га. Этот прием намного облег-
чает и  ускоряет уборку, снижает 
потери, упрощает маневр техни-
кой, да и зерно идет ровное, сухое, 
солома идеально измельчается… 
Мы уже давно оставляем на поле 
при уборке почти всю солому, за 
исключением небольшой площа-
ди, где заготавливаем ее на под-
стилку. Добавляем азот для уско-
рения ее разложения. И  эта мера 
дает эффект – почва заметно пру-
жинит, чувствуется, что в  ней есть 
свежая органика.
Из гербицидов на пшенице приме-
няем Балерину и попозже – Ластик 
100, на отдельных полях – Деметру. 
Выполняем две обработки фунги-
цидами, сначала весной идет Бе-
норад, по колосу – Колосаль Про. 
В этом сезоне испытаем двухком-
понентный препарат Спирит.
Несколько слов об агротехнике про- 
пашных, это у  нас сахарная свек-
ла и кукуруза. Начинаем занимать-
ся и озимым рапсом, как возмож-
ной заменой сахарной свекле, но 
здесь пока опыта немного. Итак, 
сахарная свекла. После уборки 
предшественника, это озимая пше-
ница, сразу вносим азот в виде мо-
чевины для ускоренного разложе-
ния соломы и через неделю - две 
выполняем дискование. Потом от-
дельно вносим калий и фосфор по 
результатам диагностики на пла-
нируемый урожай. Затем – вспаш-
ка. По мере отрастания сорняков – 
культивация. Весной – «прибивка» 
зяби, внесение аммиачной се-
литры, культивация и  посев. По-
том сразу начинаем химпрополки, 
их обычно три - четыре за сезон. 
С ними совмещаем две фунгицид-
ные обработки и до трех - четырех 
инсектицидных – против долгоно-
сика (у нас это бич).

Препараты для защиты свеклы  – 
все «августовские». Первую обра-
ботку обычно до появления всхо-
дов свеклы проводим Торнадо 
500, 1 - 1,5 л/га (уничтожаем зиму-
ющие и  однолетние «выскочки»), 
по всходам начинаем работать 
гербицидом Бицепс 22 в немного 
пониженной норме по самой ран-
ней фазе развития сорняков, «по 
семядольке». Всего Бицепса 22 ис-
пользуем 3 л на 1 га, это либо три 
раза по 1 л/га, либо два раза по  
1,5 л/га. Другие гербициды до-
бавляем в баковые смеси в  зави-
симости от состояния засоренно-
сти – Трицепс, Пилот, Лонтрел-300 
(вместо него теперь используем 
Хакер), Квикстеп.
Свекла у нас давно стала центром 
севооборота и  хорошим предше-
ственником для всех других куль-
тур, потому что после нее земля 
остается окультуренная, рыхлая, 
чистая, хорошо заправленная удо-
брениями. Поэтому часто после 
свеклы размещаем кукурузу на 
зерно¸ тогда чередование прини-
мает такой вид: озимая пшеница – 
сахарная свекла – кукуруза на зер-
но – горох – озимая пшеница и т. д.  
Нередко после сахарной свеклы 
успеваем подготовить поле сразу 
под озимую пшеницу, и получает-
ся отлично – по 70 ц/га классно-
го зерна.
Кукуруза. На ней все проблемы  
в защите от сорняков снимает Дуб- 
лон голд. Так же, как и  на свек- 
ле, вносим под нее с  осени ка-
лий и  фосфор отдельно по элек-
тронным картам, а весной добав-
ляем азот, по 3 ц/га. Испытываем 
и  применяем разные гибриды от 
многих производителей. Сеем пе-
реоборудованными свекловичны- 
ми сеялками. Стабильно получаем 
урожай сухого зерна около 90 ц/га,  
один раз было около 102 -  
105 ц/га. Но пока мы за кукуру-
зу по-серьезному еще не взялись, 
главными культурами-кормильца- 
ми остаются озимая пшеница и са-
харная свекла. Но если потребу-
ется  – сможем быстро перестро-
ить земледелие, нарастить объемы 
производства…
Спасибо за беседу! Желаю «Гаран-
ту» дальнейшего процветания, хо-
рошей прибыли каждый год!

Беседу вел  
Виктор ПИНЕГИН

Фото автора

Михаил Васильевич КЛЫКОВ
Тел. приемной: (47149) 2-11-66
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«Мотором» нашего подъе-
ма стала, конечно, сахарная свек-
ла. Два года назад мы вышли на 
уровень ее посевных площадей 
118 тыс. га, а по валовому сбору 
корнеплодов – на 4,7 млн т. Тако-
го «вала» не было даже в лучшие 
советские времена, когда свек- 
лы сеяли до 180 тыс. га. Но глав-
ное – мы смогли резко повысить 
ее урожайность. Если в  середи-
не 80-х годов в  хозяйствах радо-
вались урожаю в 200 - 250 ц/га, то 
в  2013 году мы накопали в  сред-
нем по области 413 ц/га и еще пе-
реживали, что могли собрать на-
много больше.

Лет 10 назад у нас было замет-
ное падение по сахарной свекле, 
но мы постепенно преодолели 
его и  стали наращивать оборо-
ты. Приняли областную трехлет-
нюю программу по свекле, и  она 
дала хороший толчок подъему 
как этой отрасли, так и всего сель-
ского хозяйства. Именно тогда, 
в  начале 2000-х годов мы обрати-
лись к  поставщикам семян, удобре-
ний, техники и ХСЗР с призывом не 
только добросовестно и своевремен- 
но выполнять свои обязательства  
перед сельхозпредприятиями, но 
и вести консультационно-техноло- 
гическое сопровождение своей  
продукции, обучение хозяйств но-
вейшим технологиям. И  я  благо-
дарен компании «Август» и  руко-
водителю ее представительства 
в  области, Александру Вениами-
новичу Агибалову, за то, что имен-
но «августовцы» первыми отклик-
нулись на наш призыв и наладили 
действительно продуманное со-
провождение своих продуктов, 
предметную работу с  хозяйства-
ми. Именно тогда началась дорога 
к тем результатам, которых мы се-
годня достигли. 

Мы сегодня знаем: там, где ра-
ботает «Август», за урожаи сахарной 
свеклы можно не беспокоиться  – 
там получают урожаи по 600 -  
700 и  до 800 ц/га и  даже более. 

Именно на базе этих хозяйств мы, 
как правило, проводим Дни поля 
и семинары и приглашаем на них 
самый широкий земледельческий 
актив  – от глав районов и  руко-
водителей инвестиционных ком-
паний до фермеров и  даже вла-
дельцев ЛПХ. Потому что на таких 
семинарах каждый может мно-
гому научиться. Пример «Авгу-
ста» вдохновил другие компании, 
они начинают работать так же  – 
не просто реализуют свою про-
дукцию селянам, но и ведут ее со-
провождение, учат, как получить  
от нее наивысшую отдачу.

Прошлый сезон для нас сло-
жился непросто, но мы удержали 
завоеванные позиции  – накопа-
ли около 4 млн т сахарной свеклы 
при средней урожайности чуть 
более 400 ц/га. Могли, и  должны 
были, получить намного больше, 
но по чисто экономическим при-
чинам хозяйства нескольких круп-
ных компаний заметно снизили 
общие показатели. И, тем не ме-
нее, мы смогли обеспечить беспе-
ребойную работу всех девяти са-
харных заводов на территории 
области, выработали свыше 400 
тыс. т белого сахара. То есть сегод-
ня мы можем заявить, что каждая 
десятая тонна российского сахара 
выработана в Курске.

В  последние годы мы вместе 
с  Союзом сахаропроизводителей 
России, «Августом» и другими ор-
ганизациями трижды провели на 
территории области Международ-
ный сахарный форум, приняли 
много гостей изо всех уголков Рос-
сии, а также из-за рубежа. Меро-
приятия форума имели большой 
эффект, оказали заметное влияние 
на дальнейший подъем свеклоса-
харного производства в  области 
и  явились своеобразным призна-
нием достигнутого у  нас уровня 
ведения отрасли. Мы лишний раз 
показали всем и  убедились сами 
в том, что умеем выращивать и пе-
рерабатывать сахарную свеклу.

А в прошлом году у нас было 
проведено правительственное со-
вещание по уборке зерновых во 
главе с Председателем прави-
тельства РФ Д. А. Медведевым. 
Все высокие гости были приятно 
удивлены, когда мы им показали 
опытные участки, на которых ис-
пытываем новые сорта, гибриды, 
схемы удобрения, системы защиты 
и др. Далеко не в каждом регионе 
есть что-то подобное. 

Мы в  руководстве области 
приняли решение сделать достиг-
нутые показатели нормой  – то 
есть отводить под сахарную свек- 
лу ежегодно не менее 100 тыс. га 
и  производить 4 - 4,5 млн т кор-
неплодов. Ведь при любых коле-
баниях погоды, рынка, экономи-
ки эта культура остается наиболее 
рентабельной в  большинстве на-
ших хозяйств, основой севообо-
рота и  всей системы земледелия. 
Если средняя прибыльность зер-
новых в наших условиях – 22 %, то 
сахарной свеклы – 27 %, ну а в хо-
роших хозяйствах, где свеклой 
умеют заниматься, уровень рен-
табельности доходит до 60 - 70 % 
и выше.

Сейчас одна из главных проб- 
лем, которая сдерживает развитие 
свекловодства,  – нехватка мощ-
ностей ее переработки. Заводов 
вроде много, но они маломощные 
и несовременные, надо строить но-
вые. Производство корнеплодов 
мы наладили на хорошем уровне, 
и  оно, я  бы сказал, на добрый де-
сяток лет опережает развитие пе-
реработки. Это особенно выпук-
ло показал сезон 2012 года, когда 
в области было выращено 4,7 млн т 
корнеплодов, и нам с большим тру-
дом удалось их переработать. Од-
нако рост у  нас идет по всем на-
правлениям, и в других отраслях те 
же проблемы. Стремительно растут 
объемы производства масличных 
культур, в прошлом году произвели 
их без малого полмиллиона тонн, 
в  том числе семян подсолнечника 
360 тыс. т, а предприятия перера-
ботки к  такому урожаю оказались 
не готовы. Приходится значитель-
ную часть урожая вывозить за пре-
делы области.

Еще один вектор роста  – ку-
куруза на зерно. В  прошлом году 
произвели его 900 тыс. т, чего  
прежде никогда не бывало. В этом 
сезоне ставим задачу получить  
1 млн т зерна этой культуры. 
И опять – хороший урожай застал 
врасплох, переработать его на ме-
сте полностью мы не сможем, ва-
гонами отправляем за пределы 
области…

А  ведь еще 15 - 20 лет назад 
перед нами стояла задача, пре-
жде всего, повысить отдачу полей. 
И  я  очень рад, что в  области на-
шлись такие люди, как И. И. Гуре-
ев и А. В. Агибалов, которые взва-
лили на себя тяжелейшую ношу не 
только отработать современную 
технологию возделывания свеклы, 
но и научить свекловодов ее пра-
вильно применять. Вспоминаю се-
редину 80-х годов, я работал тогда 
председателем колхоза в  Хому-
товском районе, и мы сеяли 500 га 
сахарной и 100 га кормовой свек- 
лы (для большого дойного стада). 
Иван Иванович и  Александр Ве-
ниаминович тогда учили нас, про-
изводственников, буквально все-
му заново – как переоборудовать 
сеялки выталкивателями для того, 

чтобы вести точный высев на ко-
нечную густоту, как применять од-
норостковые гибриды, вносить 
гербициды – и переходить на вы-
ращивание без затрат ручного 
труда…

Тогда нам, людям на земле, 
все это касалось диким и  наду-
манным, тогда 99,9 % посевов са-
харной свеклы в  области выра-
щивалось с применением ручного 
труда, причем труда очень тяжело-
го, отупляющего. И  когда сегодня 
я  рассказываю 20-летним студен-
там, что у нас практически на 100 %  
площадей свекла выращивает-
ся без затрат ручного труда – мо-
лодым трудно представить, что со-
всем недавно все было наоборот. 
На российских полях произошла 
невидимая, тихая революция  – 
переход к  новейшей технологии, 
и  в  нашей области у  ее истоков 
стояли такие люди, как И. И. Гуреев 
и А. В. Агибалов.

Им пришлось непросто, на всех 
агрономических совещаниях их 
обязательно «вызывали на ковер», 
задавали много вопросов, спраши-
вали и  переспрашивали, уточняли, 
сомневались, спорили и  т. д. Мно-
гие азы земледелия тогда приходи-
лось пересматривать на ходу. Вот, 
например, сроки сева ранних зер-
новых, тогда все земледельцы у нас 
ориентировались на дату 25 апре-
ля – до этого срока, дескать, надо 
отсеяться. Агибалов с Гуреевым ут-
верждали, что это слишком поздно, 
это ведет к большим потерям вла-
ги и  недобору урожая. Сеять ран-
ние яровые надо исходя из про-
стого правила: долгота дня должна 
быть не больше 13 ч. То есть, по  
нынешнему году, отсеяться нам 
надо было до 2 апреля. Так мы 
нынче и  рекомендовали агроно-
мам, так в  большинстве хозяйств 
и  отсеялись. Теперь это стало ис-
тиной, но утверждалась она труд-
но. То же самое и с ранним, то есть 
нормальным, севом сахарной све-
клы (вместе с ранними яровыми) – 
здесь новаторам пришлось пре-
одолеть сильное сопротивление 
пожилых свекловодов.

В то же время ранний сев са-
харной свеклы позволяет многим 
хозяйствам начинать копку и  от-
грузку корнеплодов на завод, ска-
жем, не 20 сентября, а 20 августа 
и получать за счет этого хорошую 
прибавку к цене. И зерновые у нас 
стали созревать раньше привыч-
ных сроков, а это дает возмож-
ность больше поработать с землей 
и лучше подготовить поля под по-
сев последующих культур.

Ранний сев  – только один из 
многих приемов, позволяющих 
полнее использовать биоклима-
тический потенциал нашей мест-
ности. С  подачи новаторов мы 
в  последние годы стали шире ис-
пытывать разные сорта и гибриды 
наших сельхозкультур, отбирать те 
из них, которые позволяют полнее 
использовать теплое время года, 
стали более вдумчиво работать 
с удобрениями, средствами защиты  
растений, новейшими сельхозма-
шинами и другими ресурсами зем- 
леделия. Все это, вместе взятое, 
и  привело к  тому, что я  называю 
революцией в  земледелии, посто-
янному росту его продуктивности.

Именно поэтому, несмотря на 
все трудности, большинство наших 
хозяйств живет совсем не плохо. 
Это самое главное. Приведу толь-

ко один пример: если пять лет на-
зад средняя заработная плата на 
селе у  нас составляла около 10 - 
11 тыс. руб., то сегодня – 18,4 тыс. 
руб. По этому показателю мы за-
нимаем второе место в Централь-
ном Федеральном округе (после 
белгородцев). И  это средняя зар-
плата, причем во многих хозяй-
ствах она гораздо выше, а комбай-
неры, шоферы в  момент страды 
зарабатывают так, что и  горожа-
не позавидуют. Если вы проедете 
по нашим селам, то увидите мно-
го новых больших домов на два 
и  три уровня – и  это не «олигар-
хи», а механизаторы отстраива-
ются. Практически в каждом сель-
ском дворе – автомашина, и часто 
не одна. Наши селяне стали актив-
нее заниматься личным подсоб-
ным хозяйством, благо для этого 
им выдается от хозяйства при хо-
рошей работе по нескольку тонн 
зерна за сезон, другие корма, мо-
лодняк…

И  меня это только радует. По-
тому что земля не пустует, дает 
большую отдачу, а всем людям на 
ней находится достойное дело. 
Все, кто хотят, работают и хорошо 
зарабатывают, область с избытком 
обеспечивает себя по большин-
ству сельхозпродуктов и  постав-
ляет много продукции за пределы, 
«на экспорт», с  большим прибыт-
ком для себя.

Планов на перспективу у  нас 
много. Например, сократить до ми-
нимума паровые площади, уско-
рить возврат заброшенных участ-
ков в активный оборот. Если учесть 
все резервы, то получается, что мы 
в Курской области можем реально 
получать ежегодно 5 млн т зерна 
(пока вышли на 4 млн т) и  войти 
в  пятерку крупнейших зерновых 
житниц России. Мы реально мо-
жем производить у  себя и  5 млн 
т корнеплодов сахарной свеклы… 
Надо только соответственно под-
тянуть инфраструктуру.

Планируем наводить экологи-
ческий порядок на пахотных уго-
дьях. Например, сейчас Курское 
представительство «Августа» ак-
тивно пропагандирует расшире-
ние посевов зернобобовых (горо-
ха, сои, нута, люпина), и  это очень 
важно для осуществления наших 
планов. Ведь это реальная эко-
номия на удобрениях, улучше-
ние состава предшественников 
для озимой пшеницы, производ-
ство высокобелкового зерна для 
животноводства  – плюсов очень 
много. С  подачи «августовцев» 
наши хозяйства из года в  год вы-
ращивают все больше сои и горо-
ха, в этом сезоне впервые посеют 
около 10 тыс. га белого люпина.

Вслед за добрыми перемена-
ми в  земледелии у  нас постепен-
но подтягивается животноводство. 
Поголовье свиней в  области до-
стигло 1,2 млн – никогда такого не 
было! Мы резко увеличили про-
изводство куриного мяса, есть по-
ложительные сдвиги и  в  выращи-
вании КРС… Словом, мы работаем 
с большим заделом и оптимизмом, 
ставим и выполняем большие пла-
ны. Чего, как говорится, и  вам от 
души желаем.

Посевная идет успешно, на  
4 апреля мы засеяли уже более 
200 тыс. га ранними зерновы-
ми и  сахарной свеклой. Поздрав-
ляю всех коллег-аграриев с  нача-
лом нового сезона! Пусть он будет 
удачным, обильным! До новых 
встреч на поле!

Записал  Виктор ПИНЕГИН  
Фото автора

Из первых рук

В новый сезон – с оптимизмом!
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Участникам третьего финала бы- 
ли предложены 78 вопросов раз-
ного уровня сложности, и  для от-
вета на каждый отводилось от 40 
до 60 секунд. Компания «Август» 
объявила достойные призы побе-
дителям, которые займут три пер-
вых места: соответственно авто-
мобиль «Рено Дастер», недельная 
поездка на двоих в Арабские Эми-
раты и  поездка в  Турцию. Как 
и  положено на подобных фору-
мах, за ходом творческого состя-
зания следила авторитетная ква-
лификационная комиссия, в состав 
которой вошли известные в обла-
сти защиты растений представите-
ли стран-участниц олимпиады. 

Места распределились следу-
ющим образом. Третье место за-
няли Валерий Александрович 
ЖУКОВ из ОАО Агрофирма «Пти-
цефабрика «Сеймовская» (Россия, 
Нижегородская область), Сергей 
Сергеевич ГУДКОВ из ООО «Мали-
нищи» (Россия, Рязанская область) 
и  Петр Михайлович МАРЫЧУК  – 
из холдинга «Мироновский хлебо-
продукт», филиал «Ридный край» 
(Украина, Винницкая область), ко-
торые набрали по 55 баллов из 
78 возможных. На втором месте – 
Александр Иванович РОДИОНОВ 
из Южно-Алексеевского филиала 
ЗАО «Востокзернопродукт» (Рос-
сия, Республика Татарстан)  – 58 
баллов. А первое место, набрав 59 
баллов, завоевал Роман Дмитри-
евич СТЕЦУН из ЧАО НПФ «Уро-
жай» того же холдинга «МХП» 
(Украина, Черкасская область).

Третья агроолимпиада «Авгу-
ста», как и  предыдущие, вызвала 
большой эмоциональный подъем 
среди агрономов, оставила после 
себя множество мнений, оценок 
и  впечатлений. Предлагаем не-
сколько интервью. 

Говорит Иван Филиппович РЫ-
БАК, консультант ТО «Железное» 
(Казахстан): «В  подобных олим-
пиадах в  своей стране я  участво-
вал дважды, а сейчас вот сорев-
новался и  на международном 
уровне. У  меня большой стаж аг-
ронома-практика: начинал рабо- 
тать в 1964 году, и уже на второй 
год работы совхозе «Беловский» 
принимал первый в области семи-

нар по применению гербицидов. 
С  тех «хрущевских» времен мно-
го воды утекло, а к  применению 
«химии» на полях до сих пор от-
ношусь с особым вниманием и ин-
тересом, хотя и очень избиратель-
но и  осторожно – с  позиции «не 
навреди». С учетом большого опы-
та работы меня пригласили рабо-
тать консультантом в  ТО «Желез-
ное». Это частная фирма, которая 
занимается поставками хозяй-
ствам ХСЗР производства различ-
ных мировых компаний. Конечно, 
на этом рынке сложилась жесткая 
конкуренция, и  ее участники ак-
тивно ищут новые формы и мето-
ды работы с аграриями. И хорошо, 
что компания «Август» старает-
ся налаживать и  расширять кон-
такты с  технологами растение-
водческой отрасли, прежде всего, 
посредством их обучения, кон-
сультирования, технологического 
сопровождения своих препаратов. 
И агроолимпиада занимает в этом 
деле далеко не последнее место».

Сергей Владимирович СОРО- 
КА, директор Института защиты 
растений: «На олимпиаду меня 
пригласили в качестве члена ква-
лификационной комиссии от Рес- 
публики Беларусь… Считаю, что мы 
провели очень интересное и весь-
ма нужное мероприятие. Ведь для 
работающего агронома очень важ-
но учиться всю жизнь, а олимпиа-
да – одна из наиболее эффектив-
ных форм обучения. Вопросы для 
финала были представлены спе-
циалистами стран-участниц и  ка- 
сались, в  основном, защиты рас-
тений. Они в  большинстве своем 
теоретические, кроме того, неко-
торые из них предполагали неод-
нозначные ответы. И если на итоги 
финального тестирования посмо-
треть шире академических рамок, 
то они гораздо выше официаль-
ных, что говорит о  высоком про-
фессионализме участников олим-
пиады. Очень важно, что здесь 
собрались специалисты из самых 
разных мест, они с  удовольстви-
ем знакомились, обменивались 
опытом. Интересной и  полезной 
была экскурсия по заводу «Август-
Бел» и  общение со специалиста-
ми предприятия, что дало возмож-

ность агрономам найти ответы на 
многие вопросы, касающиеся ка-
чества препаратов, взаимоотноше- 
ний производителя и  потребите-
лей, обезвреживания отходов и т. д.

В  свое время нам приходи-
лось приезжать сюда, чтобы убеж-
дать местное население в  без-
опасности будущего завода, где 
производство будет основано на 
формуляции препаратов, при ко-
торой температура выше 70 ºС 
не поднимается. И компания «Ав-
густ» успешно осуществила свою 
идею  – построила здесь совре-
менное перспективное производ- 
ство, которое в короткие сроки за-
няло в  республике ведущее ме-
сто среди производителей СЗР.  
И, кстати, остается пока единст- 
венным в республике, где решена 
проблема термического обезвре-
живания отходов. К нему был осо-
бый интерес».

Александр Иванович РОДИО-
НОВ, заместитель директора фи- 
лиала: «Работаю агрономом в  аг-
рофирме, которая занимается зем- 
леделием на достаточно высоком 
уровне. Во всяком случае, что ка-
сается средств защиты растений, 
то на своих культурах мы пере-
пробовали практически все пре-
параты компании «Август», а так- 

же ведущих мировых фирм-про- 
изводителей. Считаю важным уча-
ствовать во всех мероприятиях, 
которые они проводят, ведь сегод-
ня мало того, что ты пришел и ра-
ботаешь, – надо постоянно учить-
ся, овладевать новыми приемами, 
технологиями, препаратами и  т. д.  
Как специалист, могу сказать, что 
препараты «Августа» свое заяв-
ленное качество оправдывают, 
и  в  моей практике не было слу-
чая нареканий или претензий ни 
по одному из них. И  с  удоволь-
ствием принимаю участие в  «ав-
густовской» олимпиаде, которая 
является хорошим стимулом для 
совершенствования и обновления 
знаний по агрономии. Это повод 
лишний раз полистать справочную 
литературу, посидеть в  Интернете, 
найти ответы на многие вопросы, 
до которых прежде, как говорится, 
руки не доходили. А главное – это 
способствует повышению прести-
жа нашей профессии… Олимпи-
ада проведена на «отлично», по-
больше бы таких встреч! Было 
честью дойти до финала, а уж по-
пасть в  число призеров… У  меня 
голова пошла кругом от радости, 
что не подвел свою команду и по-
бедил в  соперничестве с  крепки-
ми профессионалами. Теперь мы 
на целую неделю съездим с женой 
в Арабские Эмираты, хотя домаш-
нее хозяйство пока оставить не на 
кого…».

Роман Дмитриевич СТЕЦУН, аг- 
роном по защите растений: «Наше 
сотрудничество с  компанией «Ав-
густ» продолжается уже четыре 
года. Начинали с  применения од-
ного - двух препаратов и  приш-
ли к  более тесному партнерству: 
в  прошлом году мы приобрели 
«августовской» продукции уже на 
сумму около 800 тыс. долл. США. 
Широко применяем, например, та-
кие гербициды, как Торнадо, Миу-
ра, фунгицид Колосаль… 

Что сказать об этой олимпи-
аде? Во-первых, молодцы ребя-
та, которые составляли вопросы 
олимпиады. Они подобраны так, 
чтобы реально выявить, что аг-
роном знает и  что умеет. Вопро-
сы настолько разные, что нужно 
быть теоретиком с хорошей прак-
тикой: ни молодой специалист 
без практического опыта работы, 
ни практик, не желающий учить-
ся, с сегодняшними вопросами не 
справились бы. И  вопросы «зако-
выристые»: 50 % из них касались 
того, что человек может прочув-
ствовать только в  поле, а осталь-
ные – чисто теоретические из сту-
денческого периода. Во-вторых, 
молодцы участники, которые по-

казали лучшие результаты, чем на 
прежних олимпиадах, и  прояви-
ли себя настоящими профессио-
налами. Результаты большинства 
из них  – выше среднего уровня, 
то есть здесь собрались серьезные 
люди и опытные агрономы.

Что касается моей победы на 
олимпиаде, то у  меня эмоций  – 
море. В  Беларуси я  второй раз, а 
в  «августовской» олимпиаде при-
нимаю участие уже третий раз. 
Прежде не удавалось поднимать-
ся до призовых мест, останавли-
вался где-то на пятом - седьмом 
местах. Представляете: два раза 
проиграл, два раза жил в гостини-
це с  победителями, сидел рядом 
с  ними и  по-доброму завидовал 
им. Думаю, нынешние мои колле-
ги-участники испытывают ту же 
чисто спортивную злость, ведь это 
лучшие агрономы Украины, Рос-
сии, Беларуси, Казахстана, кото-
рые прошли через жернова реги-
ональных соревнований и  ехали 
сюда с надеждой победить! Я уве-
рен, что все они заслуживали по-
беды... Одним словом, адренали-
на в  кровь олимпиада прибавила 
всем участникам.

Безусловно, я рад победе и вы-
игранному автомобилю, ведь дома 
у  меня старенький шестой «Жи-
гуленок»  – к  сожалению, на зар-
плату агронома приобрести ма-
шину классом повыше непросто. 
Конечно, обрадуются жена и доч-
ка: моя Наталья – бухгалтер, а Ана-
стасия еще учится в  техникуме 
на экономиста. Никаких амбиций 
«выше крыши» у меня нет. Резуль-
тат олимпиады для меня – прежде 
всего, повод еще раз посидеть над 
литературой, разобраться и  най-
ти правильные ответы на те 19 во-
просов из 78, которые «не взял». 
На поверку, казалось, вроде про-
стой вопрос, а начинаешь анали-
зировать, оказывается у него такая 
«патология», что найти правиль-
ный ответ, который может быть 
и  не один, не так просто. Во вся-
ком случае, олимпиада – отличная 
форма обучения агрономов, кото-
рую надо продолжать, развивать 
и совершенствовать…».

Назовем также нескольких 
участников финала олимпиады, 
набравших более 50 баллов. Они 
остановились буквально в  шаге 
от пьедестала почета. Это руково-
дитель отдела ЧАО НПФ «Урожай» 
в  г. Катеринополь (Украина, Чер-
касская область) Александр Вла-
димирович КОВАЛЕНКО, главный 
агроном СХПК «Активист» (Респу-
блика Татарстан) Иван Васильевич 
КОНСТАНТИНОВ, агроном-семено-
вод СХОАО «Белореченское» Ир-
кутской области Сергей Василье-
вич МИРВОДА, главный агроном 
ООО «Дон Агро» Ростовской обла-
сти Иван Иванович КАЛАЙТАНОВ, 
агроном ООО «Хлебороб» Став-
ропольского края Людмила Вла-
димировна БРАЖИНИНА, агроном 
по защите растений ООО «Агро-
Союз Юг Руси» Алексей Алексее-
вич ТКАЧЕНКО, главный агроном 
ЗАО «Железнодорожник» Иркут-
ской области Сергей Геннадьевич 
СИНЬКОВ, главный агроном СПК 
имени Ленина Рязанской области 
Андрей Петрович ПОЛЕВОВ, заме-
ститель директора ООО Агрофир-
ма «Искра» Нижегородской обла-
сти Анатолий Алексеевич ИЛЬИН…

Пожелаем всем участникам 
олимпиады удачи в работе и сча-
стья в жизни.

Анна ТРУБЧИК,
собственный корреспондент  

ЗАО «Август-Бел»

Третья агроолимпиада: 
финальный аккорд

Событие

Пятерка победителей

Главный приз победителю вручает глава ООО «Август-Украина»  
М.Ф.  Халиуллин (слева)

26 февраля состоялся финал 3-й Международной агрономической олимпиады компании «Август». 
На этот раз агрономы из Российской Федерации, Украины, Казахстана и Беларуси, которые выш- 
ли победителями на областном и республиканском уровнях, собрались на базе самого молодого 
предприятия компании – ЗАО «Август-Бел» в Республике Беларусь. Такие олимпиады проводятся 
с 2010 года.
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Сначала заключи договор, а по-
том – выращивай… Все мы, уважа-
емые читатели, в первую очередь – 
агрономы. И  занимаемся именно 
выращиванием зерна, технических, 
овощных или плодовых культур. 
Но в условиях рыночной экономи-
ки и  конкуренции, если хозяйство 
умеет хорошо выращивать, но пло-
хо продавать, то бизнес очень ско-
ро может стать убыточным, и  реа-
лизовывать свои таланты и знания 
нам придется разве что на приуса-
дебном участке.

В производстве зерна и техни-
ческих культур все как-то немно-
го проще. Биржевой товар, мно-
жество операторов - трейдеров… 
Очень редко вопрос стоит так, что 
«невозможно продать», чаще всего 
проблема в  конкурентоспособной 
цене реализации. Но в  случае не-
выгодной цены всегда можно по-
временить с продажей и дождаться 
ее повышения или не спеша поис-
кать более выгодного покупателя. 
А вот с овощами сложнее….

Ибо овощи в  большинстве 
своем  – продукт скоропортящий-
ся. И  беда часто даже не в  том, 
что они могут быстро испортить-
ся после уборки, а в  том, что они 
столь же быстро могут испортить-
ся и  в  ожидании задержавшей-
ся уборки. И  потому лучше все-
го не «продавать то, что выросло», 
а «выращивать то, что продано». 
Иными словами  – стараться мак-
симально контрактовать выращи-
ваемую продукцию по договорам 
с  розничными сетями, экспорте-
рами, переработчиками. А для это-
го нужно не только иметь юриста, 
способного составить грамотный 
договор, но и  самому руководи-
телю хозяйства знать множество 
«подводных камней» этой столь 
сложной, но столь увлекательной 
стороны бизнеса.

Свой первый договор постав- 
ки овощей на переработку я под-
писал ровно через две неде-
ли после того, как зарегистриро-
вал свое первое предприятие. 
Это было в 1999 году, и с тех пор 
каждый новый сезон мы начина-
ли не с  подготовки почвы и  по-
купки семян, а со встреч с  потен-
циальными покупателями нашей 
продукции и  заключения с  ними 
договоров.

За прошедшие 15 лет собрана 
немалая коллекция опыта, находок 
и  ошибок (и  собственных, и  чужих), 

и наиболее важными из них я хочу 
поделиться в  этой статье. И  внача-
ле – несколько слов о  самом глав-
ном.

Что обязательно должно быть 
в договоре контрактации продук-
ции? Договоры могут быть разны-
ми. Все решения о том, какие пунк- 
ты в них должны входить, а какие 
нет, принимают только сами дого-
варивающиеся стороны. Но есть 
несколько пунктов, наличие ко-
торых стоит проверить в  первую 
очередь:

1. Цена товара
2. Количество товара
3. Срок поставки
4. Срок оплаты
5. Четко сформулированные тре-

бования по качеству товара
Конечно, кроме этого в  дого-

воре будет еще много всего (от 
санкций за недопоставку до форс-
мажора…). Но без одного из этих 
пяти пунктов ваш договор не бу-
дет стоить бумаги, на которой он 
написан. В  первую очередь, ко-
нечно, это касается договора по-
ставки овощей на переработку  
или по экспортным контрактам 
(там, где цену реализации мож-
но согласовать за несколько меся-
цев до поставки). Ведь, выращивая 
на переработку, мы производим 
большие партии продукции, ко-
торые не предполагаем продать 
через иные каналы и, если вдруг 
переработчик откажется от при-
емки товара, вряд ли сможем вы-
везти его на рынок, не обрушив 
цены до демпинговых. И  поэтому 
договор с  переработчиками дол-
жен быть наиболее строгим, жест-
ким, без малейших двусмысленно-
стей, и именно о таких договорах 
мы будем говорить сегодня.

Приведу пример из своего 
личного «горького опыта». Мно-
го, много лет назад я  выращивал 
огурцы для одной крупной компа-
нии и, составляя договор, не забыл 
четко расписать все существен-
ные его пункты. Пока не дошел 
до пункта «нестандартные огур-
цы». В  этом пункте нужно было 
указать цену нестандарта (огур-
цы немного крупнее, чем корни-
шоны, они используются перера-
ботчиками ограниченно в  других 
видах консервации) и  его коли-
чество. Цену-то я  написал… а вот 
количество решил не упоминать. 
Подумал: «А вдруг нестандарта бу-
дет немножко больше, чем я  ого-

ворю…», захотелось оставить себе 
«запас прочности».

На этом и  попался! Пришло 
время сдавать огурцы, и очень ско-
ро мой покупатель отказался при-
нимать нестандартную фракцию 
вообще. А в ответ на мое возмуще-
ние: «Мы же договорились, что не-
стандарт вы принимаете по 75 ко-
пеек?» он резонно ответил: «Так 
мы и  принимали… вот уже 40 т 
приняли. Ведь в договоре не напи-
сано, сколько мы его должны при-
нять. Вот мы и  решили, что 40 т 
вполне достаточно». Как ни обид-
но, а тот мой покупатель был прав. 
Это был очень дорогостоящий урок, 
и  я  запомнил его на всю жизнь. 
И теперь в моих договорах всегда 
будут четко расписаны все детали.

«Рамочные договоры». Но нет 
правил без исключений. Все пе-
речисленные выше пункты вели-
колепно вписываются в  договор 
поставки овощей заморозчику, кон-
сервному заводу, государственным 
учреждениям по выигранному тен-
деру…. Но вот розничные сети с та-
кими договорами работать не будут. 
Ибо ни один сотрудник розничной 
сети не знает, по какой цене он бу-
дет продавать ваши огурцы-поми-
доры в наступающем сезоне. И до-
говор, в  котором не указана цена, 
автоматически превращается в  бу-
мажку, которая никого ни к  чему 
не обязывает? В какой-то мере это 
правда. Ведь если я как поставщик 
не захочу поставлять оговоренные 
объемы, я просто могу назначить за 
них непомерно высокую цену, и по-
купатель, естественно, откажется от 
такого предложения. Сходным об-
разом может поступить и  покупа-
тель, если у  него пропадет жела-
ние исполнять свои обязательства 

по договору. Так, может быть, такие 
«рамочные договоры» вообще не 
нужны?

Я  думаю, что все-таки нуж-
ны. Если мы будем правильно по-
нимать их ограниченную цен-
ность. Заключая такой контракт, 
мы должны осознавать, что он 
никоим образом не гарантирует 
нам, что наш товар купят. Решение 
о  том, сколько чего выращивать 
под такой контракт, мы прини-
маем на свой страх и  риск. Но 
все же, в  случае если конъюнкту-
ра сложится благоприятно, нали-
чие такого контракта нам сильно 
поможет в  сезон. Ведь к  моменту 
созревания урожая Стороны почти 
все согласовали: условия постав-
ки, порядок оплаты, требования 
по качеству, упаковке и  условиям 
транспортировки… Осталось толь-
ко согласовать цену очередной 
партии и начинать отгрузку.

Это не только сэкономит ваше 
время в горячую пору сезона убор-
ки, но и  даст вам преимущество 
перед вашим конкурентом, кото-
рый в эту минуту только начнет со-
ставлять или согласовывать все эти 
вопросы. Именно по таким конт- 
рактам мы и  работаем с  рознич-
ными сетями последние десять лет. 
А в принятии решений о том, какие 
овощи и  в  каком количестве вы-
ращивать под такие контракты, мы 
ориентируемся на свои собствен-
ные маркетинговые «изыскания».

Но вернемся все же к  полно-
ценным договорам контрактации 
овощей на переработку. Следую-
щий важный момент – сроки по-
ставки.

«График поставки». Очень ча-
сто переработчики (да и  рознич-
ные сети) требуют от поставщи-
ков вписывать в  договор график 
поставки. И  очень часто произво-
дитель этого делать не хочет, по-
скольку «откуда ж я  знаю, какая 
будет погода, и  как оно будет со-
зревать». А  зря… Ибо если мы не 
обязываем себя «поставить в  по-
недельник утром 20 т огурцов», то 
мы не обяжем и контрактанта при-
нять этот товар в этот день в этом 
количестве. И  было немало слу-
чаев на моей памяти, когда кон-
сервный завод оставлял машины 
с  овощной продукцией ночевать 
у  проходной по причине «вчера 
никого не было, а сегодня навезли 
в  два раза больше возможностей 
завода». А  это  – простой транс-
порта, потеря веса и качества про-
дукции. Наши прямые убытки. Так 
что составление такого графика – 
в наших интересах.

Как их составлять? Для этого 
нужно не лениться собирать ста-
тистику по каждой выращивае-
мой культуре и сорту. Собирать ее 
можно на семинарах и демонстра-
ционных полях, запрашивать у се-
меноводческих компаний, закла-
дывать у себя на поле небольшие 
испытательные участки (только не 
забывать аккуратно и  достовер-

но проводить учеты)… Ну и  про-
сто организация на вашем же ос-
новном поле учета убираемой 
продукции с  указанием участка 
и  сорта по дням уборки даст вам 
возможность подготовить такой 
график на следующий год.

А  как же погода? Она ведь 
каждый год разная? Это правда. 
И  потому в  договоре стоит пред-
усмотреть пункт, в  котором будет 
написано, что Поставщик за 10 
дней до начала поставки имеет 
право произвести уточнение гра-
фика поставки в  связи с  реально 
сложившимися погодными усло-
виями. Только не забудьте и уточ-
нение это оформить письменно, 
и  подать таким образом, чтобы 
факт подачи документа был за-
фиксирован.

Качество. Не только данной 
статьи, но и целой книги не хватит,  
чтобы подробно обсудить все во-
просы требований по качеству 
овощной продукции. Поэтому оста-
новимся на главном: требования по 
качеству должны быть максималь-
но конкретными и по возможности 
выражены в  цифрах. Помните, что 
брак не оплачивается, и  какую бы 
привлекательную цену вы ни вы-
торговали на свою продукцию, один 
маленький человек – приемщик по 
качеству – может ее сильно откор-
ректировать, злоупотребляя рас-
плывчатыми формулировками тре-
бований по качеству.

Хорошо, когда на ваш товар 
есть четко сформулированные от-
раслевые стандарты. Тогда в  до-
говоре на них ссылаются, ими же 
и  руководствуются при спорных 
ситуациях. Но не всегда это воз-
можно (прошли те времена, ког-
да баклажаны были фиолетовы-
ми и продолговатыми, сегодня они 
уже и белые, и полосатые, и  круг- 
лые, и квадратные).

И  не все выражается в  циф-
рах. Месяц назад мы работали над 
очень крупным договором поставки 
брокколи на заморозку. В требова-
ниях по качеству написано: «окрас- 
ка головок – зеленая». Я не первый 
год выращиваю брокколи на замо-
розку. И  хорошо знаю, что «зеле-
ная» она только на первый взгляд. 
Мало того, что цвет у нее скорее си-
не-зеленый, но и  розеточки, из ко-
торых состоит головка, окрашены 
так только стороной, обращенной 
к свету. А в пазухах они имеют цвет 
от бледно-зеленого до желтого. Од-
нако заставить заморозчика под-
писать договор на «желтую окраску 
брокколи» тоже невозможно. Поэ-
тому в данном случае мы поступи-
ли просто. Показали контрагенту 
фотографии головок брокколи, сде-
ланные нами в прошлые годы, полу-
чили от них согласие на то, что дан- 
ные головки безупречны, и  прило- 
жили эти фото к  договору (заве-
рив их печатями) со ссылкой в тек-
сте, что головки, имеющие такую же 
окраску, как изображенные на дан-
ных фото, признаются сторонами 

Анализ практики

Приведу типичный разговор 
руководителя 
овощеводческого хозяйства 
с учредителем компании,  
в которую оно входит:
– Иван Иваныч, тут 
консервный завод 
отказывается принимать 
огурец. А у меня каждый 
день 50 тонн убирается. Если 
остановлю уборку – 
потеряем урожай. Что 
делать?
– Что делать? Открывайте 
договор, который вы  
с заводом заключили,  
и посмотрите, что там  
на этот случай написано?..

Примерно так начинается работа над «типовым» договором

Автоматическая сортировка огурца по размеру нередко снимает 
разногласия в вопросах оценки качества продукции
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«зелеными» и  полностью соответ-
ствующими требованиям по каче-
ству.

Сроки оплаты. Этот вопрос каж- 
дый будет решать сам. Все будет 
зависеть от того, насколько важна 
ваша продукция заказчику, како-
вы его финансовые возможности, 
а иной раз (как в случае с рознич-
ными сетями) – каковы стандарты 
этой процедуры в отрасли вообще. 
Но хочу обратить ваше внимание 
на то, что как раз у  переработчи-
ков время поступления основной 
части денег не совпадает со вре-
менем закупки сырья. Мы постав-
ляем им овощи с июля по ноябрь, 
а они отгружают большую часть 
своей консервации и  заморозки 
с  ноября по июнь. Как раз когда 
фермеру деньги нужнее всего (на 
покупку материально-технических 
ресурсов).

И это можно использовать. При 
наличии хорошей истории сотруд-
ничества многим удавалось дого-
вориться о  том, что существенная 
часть стоимости законтрактован-
ного товара выплачивалась пре-
доплатой (а на соответствующую 
часть фермер нередко давал «зер-
кальную» отсрочку платежа), что 
«оздоравливало» кеш-фло (поток 
наличных денег, англ. – прим. ред.) 
и переработчиков, и фермерского 
хозяйства, избавляя их от необхо-
димости привлекать лишние кре-
дитные средства.

«Ничто так не укрепляет до-
верие, как стопроцентная предо-
плата». Эта шутливая поговорка 
однажды сильно подвела одного 
из херсонских фермеров. Был год 
очень дорогой цветной капусты, 
и  у  заморозчиков были затрудне-
ния в  контрактации. И  заключил 
наш фермер договор поставки со 
стопроцентной предоплатой (та-
кое бывает, можете мне поверить, 
а кто не поверит  – я  договоры 
покажу). Пришло время убирать 
цветную капусту, но рыночные 
цены в  этом году оказались го-
раздо ниже, и  заморозчикам вы-
годнее было закупать товар про-
сто на рынке. И позвал их фермер: 
«придите и  заберите ваш товар» 
(законтрактованный на условиях 
EXW, то есть «покупатель забира-
ет товар с поля»). Но ответили ему 
заморозчики: «у  нас линия в  ре-
монте, погоди дней пять - шесть». 
Фермер не беспокоился (ведь то-
вар стопроцентно оплачен еще 
несколько месяцев назад), и  про-
шло шесть дней… Потом еще три 
дня, пока фермер вновь дозвонил-
ся… Потом еще три дня, пока ис-
кали машину… А  потом еще два 
дня, пока машина искала доро-
гу… И в итоге цветная капуста пе-
резрела. Головки стали рыхлыми 
и желтоватыми.

И  вот тогда приехали пред-
ставители переработчика и  по-
смеялись над фермером: «Что же 
ты нам такой некачественный то-
вар предлагаешь?», составили акт 
с  участием Торгово-промышлен-
ной палаты. И подали в суд (на ко-
тором категорически отказыва-
лись признавать факт задержки со 
своей стороны), и  вернул фермер 
всю предоплату до копеечки (не 
добровольно, конечно, а по реше-
нию суда). И  запомнил он на всю 
жизнь – предоплата еще ничего не 
гарантирует. 

В  договоре обязательно долж-
ны быть прописаны сроки и  усло-
вия поставки, а все переговоры по 
поводу задержек нужно вести пись-
менно, чтобы в случае проблем бы- 
ло что предъявить суду. А  наилуч-
шим вариантом недопущения по-
добных проблем будет включение 

в договор пункта «бери или плати».
А  уж если попали в  ситуацию, 

как упомянутый выше фермер, не 
ждите, пока продукция перезреет, 
вызывайте представителей торго-
во-промышленной палаты и  со-
ставляйте акт о том, что Товар вы-
ращен, полностью соответствует 
параметрам качества договора, но 
Покупателем не забирается в  на-
рушение договора. А еще лучше – 
изначально пропишите эту проце-
дуру в договоре.

«Типовые договоры». Ах, как 
любят переработчики это слово! 
Я работал с десятками компаний-
переработчиков, и  фразу «у  нас 
типовой договор для всех постав-
щиков, и мы не можем его менять» 
я  слышал от 99 % собеседников. 
Правда, все до одного после тер-
пеливых переговоров все же со-
глашались внести изменения.

Не соглашайтесь подписывать 
«типовые договоры»! Для нача-
ла вежливо возразите собесед-
нику, что «у  меня в  фермерском 
хозяйстве тоже утвержден типо-
вой договор для переработчиков, 
и я тоже его не могу менять». Это 
обычно помогает заставить со-
беседника понять, что обе сторо-
ны переговоров должны в равной 
степени уважать друг друга.

Но все это получится только 
в том случае, если вы внимательно 
изучите этот самый «типовой до-
говор» и  возражать будете стро-
го по тем пунктам, которые объ-
ективно неприемлемы (тщательно 
разъясняя собеседнику, почему вы 
не можете выполнить этот пункт). 
Стоит найти один - два таких не-
выполнимых или противоречи-
вых пункта, и, как правило, собе-
седники соглашаются согласовать 
с  вами индивидуальный договор. 
Это непросто, но это окупается. 
Чем больше сил, времени и  нер- 
вов вы потратите, работая над до-
говором, тем больше денег, вре- 
мени и нервов вы сбережете при 
его исполнении.

Хочу сказать переработчикам:  
не бойтесь тех, кто придирает-
ся к  вашему «типовому договору». 
Чем тщательнее человек обсужда-
ет договор, тем больше шансов, что 
он его собирается выполнять. Бой-
тесь тех, кто в договоре ищет толь-
ко «а сколько вы мне предоплаты 
дадите», а все остальное не читает.

И  самое главное для обеих 
сторон  – никогда не верить раз-
говорам: «ну пусть это в договоре 
останется, а мы на самом деле бу-
дем руководствоваться нашей се-
годняшней договоренностью». Не 
искушайте своих будущих партне-
ров. Им будет трудно удержаться 
от искушения.

«Хочешь мира – готовься к вой- 
не». Каждый раз, подписывая до-
говор, мы абсолютно уверены, что 
мы все вырастим и доставим, а наш 
контрагент все заберет и  оплатит. 
Не были бы уверены – не подписы-
вали бы договор. Но как ни совер-
шенствуем мы наши технологии,  
а случается всякое. И ранние моро-
зы, и  град, и прочие неприятности, 
внезапно сокращающие наши уро-
жаи и лишающие нас возможности 
добросовестно выполнить заклю-
ченный договор. Ну и  у  заказчика 
тоже могут случиться свои непред-
виденные неприятности.

Чтобы отдельные проблемы 
не испортили ваши отношения на-
всегда, лучше изначально распи-
сать в  договоре все возможные 
беды и санкции за них. Ведь четко 
написать, какие штрафы вы готовы 
заплатить в случае своей провин-
ности – это означает «ограничить 
свою ответственность определен-

ными суммами». А  значит, избе-
жать ситуации, когда вторая сторо-
на предъявит вам необоснованно 
завышенные суммы претензий 
(хотя ей эти суммы вовсе не будут 
казаться необоснованно завышен-
ными).

А если ответственность сторон 
исчерпывающе описана в догово-
ре, то каждый имеет возможность 
оценить приемлемость этой ответ-
ственности перед тем, как ставить 
подпись. И  в  случае возникнове-
ния проблем останется возмож-
ность выплатить все штрафы по 
санкциям и  сохранить репутацию 
добросовестного партнера.

Не засоряйте договор бес-
смысленными пунктами. Речь не 
об экономии бумаги. Просто чем 
больше в  договоре будет хлама, 
тем легче будет при его чтении 
пропустить что-то важное. За что 
впоследствии придется дорого за-
платить. И  потому недрогнувшей 
рукой удаляйте из договора пу-
стые, бессодержательные пункты.

Пример такого пункта: «Поку-
патель имеет право требовать от 
поставщика...». Зачем это писать 
в  договоре? Каждый из нас име-
ет право требовать от кого угод-
но чего угодно. А  тот, от кого это 
требуют, имеет право отказать. 
Все, что поставщик обязан по до-
говору, будет изложено в  пунктах 
«поставщик обязан…», а все, что 
за пределами этих обязательств, 
не станет обязательным, сколь ни 
предоставляй Покупателю право 
«требовать».

Подобный пункт – просто сло-
весный мусор, но поднимите архи-
вы договоров, присылаемых вам 
вашими контрагентами за послед-
ние пару лет, и в половине их лег-
ко найдете подобное. 

«Честное купеческое» или все-
таки договор? В  крупной компа-
нии, конечно, к  договорам отно-
сятся серьезно. Но руководители 
небольших фермерских хозяйств 
нередко любят поговорить о  том, 
что, мол, «зачем нам эти бумажки, 
мы серьезные люди, которые до-
рожат своим словом. Как мы тут 
за столом договоримся – так все 
и будет, а что в договоре написа-
но – дело десятое».

Это очень опасное заблужде-
ние. Такая «романтика» нередко 
заканчивается конфликтами и по-
терей хороших партнеров. Даже 
не потому, что кто-то повел себя 
нечестно. А  потому, что в  устном 
разговоре люди, как правило, что-
то упускают, и  каждый сам себе 
додумывает свою версию недо-
статочно четко оговоренных пунк- 
тов.

Был у меня в жизни очень ха-
рактерный пример. Двое из моих 
постоянных контрагентов (постав-
щик семян и  поставщик обору-
дования для капельного ороше-

ния) очень любили убеждать меня 
в том, что «честному человеку до-
говор ни к  чему, ему и  слова до-
статочно». И  вот однажды я  слу-
чайно оказался свидетелем того, 
как они обсуждали сделку меж-
ду собой. В какой-то момент я за-
метил, что «семеновод» отвлекся 
и  упустил часть объяснений «ир-
ригатора». Но как человек вос-
питанный и  вполне доверяющий 
своему старому знакомому, на 
финальный вопрос: «Договори-
лись?»  – ответил утвердительно, 
и они пожали руки.

Воспользовавшись тем, что 
один из них вышел на несколько 
минут, я  предложил второму бы-
стренько написать на бумаге все 
пункты, по которым они догово-
рились. А по возвращению второ-
го – этот листок дали ему почитать. 
Надо ли объяснять, что возвратив-
шийся товарищ с  негодованием 
отверг половину из того, что было 
написано?

Это недоразумение не пере-
росло в  конфликт, потому что я   
постарался тут же разъяснить им, 
что причина этого – как раз осо-
бенности устного разговора. Но 
после этого случая оба моих зна-
комых перестали возмущаться мо- 
ей настойчивостью все наши до-
говоренности излагать на бумаге, 
тщательно прорабатывая каждый 
пункт. Устная речь допускает не-
домолвки, перескакивания с темы 
на тему, недостаточно точно подо-
бранные выражения, которые вто-
рая сторона может понять совсем 
не так, как мы полагали. 

Каждый может провести не-
сложный эксперимент. Попробуй-
те объяснить кому-то из своих зна-
комых какой-то вопрос технологии 
выращивания вашей самой лю-
бимой культуры. При условии, что 
предмет объяснения вам знаком, 
у  вас это займет не более десяти 
минут, и  затруднений в  изложении 
не возникнет. А  потом попробуйте 
все то же самое написать в виде за-
метки для «Поля Августа»…. И вре-
мени уйдет существенно больше, 
и усилий придется потратить нема-
ло на подбор наиболее точных слов.

Так и  работа с договором тре-
бует времени и усилий. Но все это 
окупается тогда, когда приходит 
время этот договор реализовывать. 
И для иллюстрации этого я приведу 
еще один пример из своего опы-
та. В  2002 году, будучи директо-
ром предприятия «Вариант», я дол-
го «сражался» с  контрактантом за 
каждый пункт договора постав-
ки перца. Я  сумел добиться жест-
ких условий договора (впрочем 
«жестких» для обеих сторон, и для 
себя тоже). Многие из моих коллег-
фермеров не стали так напрягать-
ся и подписали «типовой договор», 
исходя из соображений, что «до 
сих пор такой договор подписыва-

ли, и проблем не было». Но в 2002 
году проблемы возникли. По ряду 
объективных причин контрактант 
не смог выполнить все свои обяза-
тельства по закупке. 

И  когда в  разгар уборки всех 
поставщиков собрали на совеща-
ние, чтобы сообщить им это не-
приятное известие, то прозвучала 
фраза: «А у «Варианта» мы вынуж-
дены принять всю продукцию, по-
тому что у  них в  договоре жест-
кие санкции за отказ от поставки, 
остальным объемы будут уреза-
ны». (Правда, надо отдать контрак-
тантам должное  – в  типовых до-
говорах также не было и жестких 
санкций этим прочим поставщи-
кам за недопоставку).

Вот так наши усилия в  рабо-
те над договором превращают-
ся в  реально заработанные нами 
деньги.

Паритетность договора. До-
говор должен быть паритетным. 
Если с  них  – штраф за отказ от 
приемки, то с нас – штраф за отказ 
от поставки… Важно помнить, что 
при подготовке договора нельзя 
ставить перед собой задачу впи-
сать в  договор «для нас  – одни 
права, а для них – одни обязанно-
сти». Наши заказчики тоже неглу-
пые люди и никогда не согласятся 
на несправедливые условия. Как 
определить – какие условия будут 
справедливыми? Нужно просто 
поставить себя на место второй 
стороны. Представьте себя дирек-
тором консервного завода и про-
чтите составленный вами договор. 
И если у вас будет искренняя уве-
ренность, что вы бы его подписа-
ли – значит, у  вас есть все шансы 
убедить в этом своего контрагента.

Я очень надеюсь, что, прочитав 
изложенное, многие из вас найдут 
здесь что-то, что смогут применить 
в своем бизнесе. Только не нужно 
ограничиваться моим скромным 
обзором. Дело это столь же слож-
ное, сколь и  увлекательное, и оно 
стоит того, чтобы изучить его глуб-
же и тщательнее.

Вадим ДУДКА,
генеральный директор  

компании «АгроАнализ»,  
г. Каховка, Украина

Вадим Владимирович ДУДКА
Тел.: (10380) 503-15-66-36 
www.agroanaliz.ru
ООО «Агроанализ-Дон», г. Азов
Тел.: (86342) 6-55-04
agroanaliz-don@yandex.ru
ЗАО «Агродоктор», г. Новосибирск
Тел.: (3833) 99-00-82, 
Моб. тел.: (913) 951-18-09
ООО «Агроанализ-Казахстан»,   
Алматы
Тел.: (7777) 32-76-54

Контактная информация

Фото «АгроАнализа»

Обязательно пропишите в до-
говоре пункт «Бери или плати». 
Это единственная гарантия благо-
получной сдачи товара на услови-
ях EXW. Например, так:

«В случае если Покупатель 
не предоставил транспорт под 
загрузку Товара в сроки, обо-
значенные в Графике поставки, 
он обязан в течение одного дня 
согласовать с Производителем 
уточненный срок отгрузки (но не 
более чем на три дня позже сро-
ка, согласованного в Графике по-
ставок). Если же транспорт не бу-
дет предоставлен Покупателем 
и в уточненный срок, то Произ-
водитель имеет право вызвать 

на поле представителя Торгово-
промышленной палаты для со-
ставления акта, подтверждаю-
щего, что данная партия Товара 
готова к отгрузке и соответству-
ет требованиям по качеству, ука-
занным в договоре. После этого 
данная партия Товара считает-
ся принятой Покупателем по ко-
личеству и качеству и подлежит 
оплате согласно данному Дого-
вору».

Не допускайте в договоре на-
личия пунктов, которые вы не 
можете выполнить.

Например, если в проекте 
договора есть пункт: «При пос- 

тавке Товара Производитель обя- 
зан представить заключение об 
отсутствии в продукции ГМО, 
выданное уполномоченными ор-
ганами», его следует удалить. Это 
объясняется следующим: ничто  
из поставляемого Производите- 
лем не входит в перечень про-
дуктов, по которым такая про-
верка проводится, что под-
тверждает Приказ Министерства 
здравоохранения № 971 от 
09.11.2010 г. «Об утверждении 
Перечня пищевых продуктов, от-
носительно которых осуществ- 
ляется контроль содержанияге-
нетически модифицированных 
организмов».
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На выставке собрались миро-
вые компании-производители се-
мян, удобрений, сельхозтехники 
и  средств защиты растений. Еже-
дневно форум посещали не ме-
нее 1 тыс. человек, и  каждый из 
них побывал на стенде «Августа». 
Гостей встречали с  латиноамери-
канской улыбкой, российским го-
степриимством и  обоюдным про- 
фессионализмом. Представляем нес- 
колько коротких интервью, взятых 
на стенде «Августа».

Альваро Гонсалес, генераль-
ный директор «Avgust Colombia»: 
«Я  родился в  небогатой семье, 
в городе Кали, недалеко от столи-
цы Колумбии  – Боготы. Родители 
всегда говорили мне и  моим че-
тырем братьям, что самое главное 
богатство  – это знания. Поэтому 
я все время учусь. А в начале сво-
ей карьеры закончил агрономиче-
ский факультет в  городе Пальми-
ра. Сначала работал на госслужбе, 
а затем  – в  крупных компаниях, 
в  том числе в  «Байер». В  то вре-
мя закончил MBA, часто ездил 
на учебу в  Германию, где обучал-
ся маркетингу и продажам. Потом 
организовал свой бизнес, не свя-
занный с сельским хозяйством, но  
познакомился с руководителем на-
правления стран Латинской Аме- 
рики «Августа» Павлом Кавери-
ным и  вернулся в  агрономию. 
Мы обсудили наши возможности, 
планы, стратегию и  вот уже год 
успешно работаем вместе. Осо-
бенность работы «Августа» в  том, 
что его препараты выполнены 
в  очень качественных, часто уни-
кальных формуляциях с  ориги-
нальными сочетаниями действу-
ющих веществ. А  мы стараемся 
правильно позиционировать их на 
нашем рынке.

Например, если говорить о Но-
маде (Колосаль Про), то его ориен-
тировали, прежде всего, для борь-
бы с болезнями на рисе. В момент 
его вывода на рынок в 2013 году 
распространения болезней в  по-
севах не наблюдалось и  ферме-
ры не сразу «распробовали» этот 
фунгицид. Но теперь Номад завое-
вывает все новые позиции.

В  рисоводческой зоне главны-
ми направлениями нашей деятель-
ности являются обеспечение тех- 
нологического сопровождения при- 
менения препаратов и  непосредст- 
венная работа с фермерами. И, ко- 

нечно, очень важна грамотная це-
новая политика. В  прошлом году 
был неудачный для всех аграриев 
дождливый сезон, и  мультинацио- 
нальные компании резко снизили 
цены на ХСЗР – на 20 - 25 %. Я не 
одобряю таких мер, поэтому наши 
цены на качественные продукты 
оставались на прежнем уровне. Ко-
нечно, в первый год продаж я тоже 
мог их снизить, но это опасно для 
развития в  дальнейшем, для чест-
ной конкурентной борьбы. У  нас 
есть масса преимуществ: «порт-
фель» эффективных препаратов, 
всесторонняя технологическая под-
держка, мы проводим совещания, 
обучающие семинары, участвуем 
в выставках. С успехом доказываем 
аграриям, что даже без скидки наша 
продукция не менее эффективна 
и  гораздо более экономична, чем 
у крупных конкурентов. Дождливый 
сезон – явление временное, а наша 
цена постоянна, мы не преподно-
сим «сюрпризов» агроному.

Перспективы у «Августа» в Ко-
лумбии большие. Например, толь-
ко в одном из регионов страны – 
Льяносе  – выращивают 200 тыс. 
га риса. И  на этих посевах много 
фитосанитарных проблем. Мы хо-
тим постепенно с  каждым годом 
расширять применение «августов-
ских» препаратов.

У наших клиентов в основном 
небольшие хозяйства. Крупных 
предприятий в Колумбии в целом 
не очень много, и, чтобы заинте-
ресовать их попробовать приме-
нить новый препарат, нужно по-
стараться. Мы предоставляем им 
образцы пестицидов для прове-
дения испытаний, и  специалисты 
сами могут оценить их действие. 
Например, во многих крупных хо-
зяйствах применили Борей и оста-
лись очень довольны результатом. 
Препарат, по отзывам, превзошел 
эффективность инсектицида муль-
тинациональной компании, при-
меняемого ранее. И цена у Борея 
при этом выгоднее.

С  нами стали работать такие  
крупные предприятия, как «Haci- 
enda Boluga» (регион Толима), где  
выращивают 2 тыс. га риса, и  др. 
В  «Болуге» наша доля в  обработ- 
ках уже занимает почти 50 %, 
здесь также применяют Байкал  
(биспирибак натрия) и другие пре- 
параты. Это очень неплохо для 
первого года продаж. Повышен-

ный интерес крупных клиентов 
к  нашим препаратам заставил 
конкурентов резко снизить цены. 
Но и  здесь мы с  коллегами из 
«AgroProductiva» не сдались, со-
ставили пакет продуктов для пол-
ной защиты риса, включающий 
«августовские» и  другие препа-
раты, которые реализует наш дис-
трибьютор, и  клиенты его с  удо-
вольствием приобрели.

У нас много надежд и планов, 
связанных и с новинками ассорти-
мента в Колумбии. Например, сей-

час многие фермеры-рисоводы 
планируют заняться обычной ку-
курузой, так как со временем bt-
гибриды утратили устойчивость 
к  вредителям, и  аграрии не хотят 
тратить лишние средства на доро-
гие трансгенные семена. Поэтому 
инсектициды их очень интересу-
ют. То же происходит и с гибрида-
ми, устойчивыми к глифосату. Сор-
ные растения приобретают к нему 
резистентность, и Дублон голд, ко-
торый мы будем предлагать к но-
вому сезону, может спасти поло-
жение. Номад и Борей также будут 
востребованы на кукурузе…

Я  был в  России, познакомил-
ся со многими сотрудниками «Ав-
густа». Мне нравится, что они очень 
уважительно относятся к  чужому 
мнению. Я рад работать вместе с та-
кой компанией и  думаю, что у  нас 
с «Августом» большое будущее».

Джейсон Веласкес Гонсалес, 
коммерческий директор компании 

«AgroProductiva»: «Мы много лет 
знакомы с  Альваро Гонсалесом,  
а в  2013 году я  познакомился 
с  Павлом Кавериным. С  того мо-
мента наша фирма стала в Колум-
бии эксклюзивным дистрибьюто-
ром «Августа», у  которого много 
интересных продуктов. Фермеры, 
один раз применив их на сво-
их полях, остаются очень доволь-
ны, продолжают использовать эти 
препараты и интересуются новин- 
ками компании. Из продуктов-
флагманов можно выделить, во-
первых, Номад, а во-вторых – Бо-
рей. У Номада фермеров особенно 
впечатляет его уникальная препа-
ративная форма с  наноразмером 
частиц действующих веществ. Ко-
лумбийские аграрии очень вос-
приимчивы к современным техно-
логиям.

В первый же год активных про-
даж в  Колумбии препараты «Ав- 
густа» показали впечатляющие ре-
зультаты. Объемы отгрузок вну-
три страны составили около 1 млн 
долл. США. А в 2014 году мы пла-
нируем реализовать продукции 
на 3,5 млн долл. Это возможно за 
счет усиления активности продаж 
уже присутствующих на нашем 
рынке препаратов, а также за счет 
перспективных новинок: герби-
цида Дублон голд, инсектицидов 
Сиртак, Танрек, фунгицида Монако 
(на основе азоксистробина)».

Абсалон Сабогаль, главный аг-
роном и  директор по сырью ком-
пании «Уньон де Арросерос Иба-
ге» (Объединение рисоводов г. 
Ибаге, Толима): «Когда компания 
«AgroProductiva» начала реализа-
цию препаратов «Августа», мы прак-
тически сразу же стали их приобре-
тать и продавать другим фермерам, 

получая взамен эквивалентное ко-
личество риса. И наши объемы ре-
ализации значительно выросли. 
Этому в  большой степени способ-
ствуют технологи «AgroProductiva». 
Они оказывают нашим клиентам 
консультационные услуги, выезжая 
на поля, выявляя проблемы и пред-
лагая пути их решения. Такие ком-
пании, как «Август», способствуют 
установлению адекватных цен на 
нашем рынке. Для производителей 
сельхозпродукции это отличная но-
вость!».

Луис Артуро Гонсалес Родригес, 
независимый консультант: «Я  ока-
зываю консалтинговые услуги фер-
мерам-рисоводам, помогаю выст- 
роить грамотную технологию выра- 
щивания риса, сбалансировать все 
ее элементы, в  том числе защиту 
растений. Площадь хозяйств моих 
клиентов варьируется от 65 га до 
1,5 тыс. га, урожайность риса в них 
в пределах 70 ц/га.

Моя репутация зависит от того, 
насколько эффективными окажут-
ся консультации и  препараты, ко-
торые я  рекомендую. Часто это 
продукты из ассортимента «Ав-
густа». Мне, как и моим клиентам, 
очень нравятся гербицид Байкал 
и фунгицид Номад. Но для ферме-
ра важна еще и стоимость, и «ав-
густовские» продукты отвечают  
комплексу требований «цена - ка- 
чество». Я  слежу за новинками 
компании и, когда они появляются  
в  продаже, испытываю их лично  
и  рекомендую клиентам. Сейчас  
жду выхода гербицида Дублон голд,  
это очень перспективный препа- 
рат. Планирую рекомендовать и  ин- 
сектицид Борей, который показал 
отличную, практически 100%-ную 
эффективность против переносчи-
ков вирусных заболеваний риса».

Альваро Сьерра, агроном, на-
чальник отдела кредитования кли-
ентов компании КО «Агро уила»: 
«Я был в России – в Москве – бо-
лее 20 лет назад по программе 
студенческого культурного обме-
на. В  середине октября там было 
очень холодно… В том числе и из-
за приятных воспоминаний моло-
дости, очень обрадовался, когда 
услышал о том, что на наш рынок 
пришла русская компания. К тому 
же «Август»  – пионер России на 
колумбийском рынке, было инте-
ресно, как он будет здесь работать. 
Уверен, перспективы у  компании 
большие.

По образованию я  агроном-
инженер, моя сфера  – рисовод-
ство. В  нашем хозяйстве, в  ко-
тором я  работаю очень давно, 
около 300 га риса, немного куку-
рузы. Когда я  увидел презента-
цию продуктов «Августа», меня, 

прежде всего, заинтересовали их 
формуляции. Я  слежу за новы-
ми современными технология-
ми, и эти препараты – то, что нам 
нужно. Например, Номад прекрас-
но справляется с комплексом фи-
топатологических проблем на ри- 
се – мучнистой росой, ризоктони-
озом, гельминтоспориозом и  др. 
Поэтому у нас не наблюдается пу-
стоколосицы, к  которой приводят 
заболевания. В очень сложных по-
годных и фитосанитарных услови-
ях две обработки Номадом дали 
отличные результаты. Здорово, что 
«Август» использует нанотехноло-
гии. Меня привлекают в его ассор-
тименте именно такие, инноваци-
онные препараты. Как и  многие, 
мы хотим перейти на традицион-
ные сорта кукурузы. Думаю, что 
новинки «Августа» пригодятся нам 
и здесь».

Записала Ольга РУБЧИЦ
Фото автора

Avgust Global

«Август» на «Agro show»

Газета для земледельцев

На совместном стенде «Августа» и «AgroProductiva»

Альваро Гонсалес

Дочерняя компания 
«Августа» в Колумбии 
«Avgust Colombia» за два 
года активной работы стала 
надежным партнером для 
многих земледельцев 
страны. Это, несмотря  
на большую конкуренцию,  
стало возможным благодаря 
стабильному качеству 
препаратов и, конечно, 
профессионализму 
сотрудников. Их 
консультации, а также советы 
технологов официального 
дистрибьютора «Августа» – 
«AgroProductiva» – можно 
было получить 14 - 15 
февраля на совместном 
стенде компаний на 
ежегодной выставке «Agro 
show». Она проходила 
в районе Амбалема на базе 
фермерского хозяйства 
«Пахоналес».

Газета для земледельцев
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17 февраля олимпиада состо-
ялась в  городе Талдыкорган Ал-
матинской области, она собрала 
35 агрономов из хозяйств многих 
районов области. 

В  квалификационную комис-
сию вошли заведующий отделом 
по внедрению инноваций при Ка-
захском НИИ защиты и карантина 
растений А. В. Агеенко, главный аг-
роном департамента сельского хо-
зяйства Ескельдинского района  
Ж. Б. Агибаев и  глава КХ «НАМ»  
Г. Н. Нам. Победителем этой олим-
пиады стал глава крестьянского 
хозяйства Косан Садыкович До-
санов. На втором месте – его кол-
лега, глава КХ «Нива» Александр 
Иванович Авдеев, на третьем  – 
также фермеры Еркинбек Батыр-
ханович Слямов и Нуркасым Кен-
жебаевич Тунуспеков.

В  ходе встречи перед земле-
дельцами выступили менеджер-
технолог ТОО «Август-Казахстан» 
В. М. Гребенюк с подробным сооб-
щением о  современной техноло-
гии выращивания сои и начальник 
технологического отдела Е. Г. Бо-
рисенко, который рассказал о ком-

плексных системах защиты зерно-
вых, масличных и картофеля.

Высокую оценку проведенно-
му соревнованию земледельцев 
дал в своем выступлении А. В. Аге-
енко. Он поблагодарил всех участ-
ников за волю к  победе и  стрем-
ление к совершенствованию, а ор- 
ганизаторов – за творческий под-
ход в подборе тестовых вопросов 
и  профессионально проведенную 
«работу над ошибками», ставшую 
своеобразным обучающим семи-
наром, дополненным выступлени-
ями сотрудников компании «Ав-
густ».

19 февраля агроолимпиа-
да пришла в  Петропавловск, где 
она была проведена под руко-
водством генерального директора  
ТОО «Август-Казахстан» Р. Р. За-
кирова, с  участием квалифика-
ционной комиссии в  составе и. о. 
начальника областной террито-
риальной инспекции КГИ в  АПК 
МСХ РК В. В. Отрадных, руководи-
теля отдела инспекции по каран-
тину растений и  фитосанитарных 
постов Северо-Казахстанской об-
ласти К. И. Баукенова и руководи-

теля отдела государственной инс- 
пекции по защите растений Н. Д. Мур- 
забаева. Здесь собралось 36 че-
ловек, в  основном агрономы хо-
зяйств Северо-Казахстанской об- 
ласти. Первое место занял глав-
ный агроном ТОО «АЗКО» Сергей 
Сергеевич Попов (год назад, в ян-
варе 2013 года, на предыдущей 
агроолимпиаде он был вторым). 
На этот раз второе место разде-
лили двое участников, набравших 
одинаковое количество баллов,  – 
директор ТОО «Крахмал Агро» Па- 
вел Александрович Бондарь и  глав- 
ный агроном ТОО «Крафт» Алек-
сандр Александрович Шкловский. 
На третьем месте – директор ТОО 
«Атамекен-Агро Тимирязево» Ка-
ертар Аипович Сапулатов.

Пока шло подведение итогов, 
перед земледельцами выступили 
менеджер-технолог ТОО «Август-
Казахстан» С. Н. Парунов и Е. Г. Бо-
рисенко с сообщениями о защите 
зерновых и масличных культур.

20 февраля агроолимпиада 
была проведена в  Кокшетау, где 
членом комиссии была началь-
ник отдела госинспекции по защи-
те растений Акмолинской области 
территориальной инспекции КГИ 
в  АПК МСХ РК Ж. Т. Жуманова, а 
в творческом состязании приняли 
участие 47 человек. Победителем 
стал заместитель директора ТОО 
«Айыртау Грейн компани» Ма-
нат Амантаевич Габдулин. На вто-
ром месте двое участников – гла-
ва КФХ «Дарын Саулет» Оралбек 
Токтарович Кайсанов и  главный 
агроном ТОО «Большой Изюм» 
Александр Григорьевич Бобух, 
и  на третьем месте  – директор 
ТОО «Интер Терра» Олег Николае-
вич Сергиенко.

Все участники олимпиад по-
лучили памятные сертификаты, 
а призеры  – почетные дипломы 
и  ценные подарки. В  своих вы-
ступлениях после завершения со-
ревнований земледельцы дали 
высокую оценку их организации, 
высказали глубокую благодар-

ность компании «Август». Предла-
гаем их короткие интервью.

А. И. Авдеев: «В  моем хозяй-
стве 170 га земли, я  выращиваю 
только сою уже в  течение 18 лет. 
Она дает неплохие урожаи на на-
ших каменистых суглинках. Дав-
но сотрудничаю с  фирмой «Ав-
густ», применяю ее препараты,  
а также многие рекомендации ее 
технологов. Использую и  практи-
ческий опыт соеводства, о  кото-
ром много рассказывает газета 
«Поле Августа», а также сайт ком-
пании в Интернете. Конечно, надо 
делать поправки на наши природ-
но-климатические условия, что-то 
из чужого опыта может у нас при-
годиться, а что-то и  нет. Но в лю-
бом случае знать чужой опыт надо, 
он подсказывает много полезных 
идей. Я, например, в прошлом году 
испытал технологию выращивания  
сои с защитой препаратами «Авгу-
ста», которую применяют на Даль-
нем Востоке, и получил урожай се-
мян 29,7 ц/га!

Олимпиаду считаю очень по-
лезным мероприятием. Мы с  кол-
легами можем многого не знать 
из новейшей информации. Ко-
нечно, нас выручают многолет-
ний опыт, интуиция, но обновлять 
знания нужно постоянно, и  тео-
ретические в  том числе. Без зна-
ния теории и  практика будет как 
дерево без корней и листьев. Пе-
ред олимпиадой я  почитал учеб-
ники, освежил знания, и это помог-
ло. Но вообще-то это делать нужно 
и  чаще, и  полнее. Хочу пожелать 
«Августу» почаще вот так собирать 
нас на семинары, Дни поля и дру-

гие полезные встречи, побольше 
показывать и рассказывать…».

А. В. Агеенко: «Мы, представи-
тели науки, участвуем в  подобных 
мероприятиях «Августа» не в  пер-
вый раз. Потому что здесь проис-
ходит не просто передача инфор-
мации, но и налаживается обратная 
связь, обмен мнениями между сель-
хозпроизводителями. И очень хоро-
шо, что наука может подключиться 
к этому процессу. Я думаю, что толь-
ко при таком многостороннем об-
мене данными, при активном об-
щении заинтересованных людей 
можно обеспечить успешное вне-
дрение новаций в  сельском хозяй-
стве. Выбранный формат олимпиа-
ды удачен, он позволяет агрономам 
четче определить свои слабые ме-
ста, где надо «подтянуться», а так-
же – найти быстрые ответы на свои 
вопросы без перелопачивания гор 
литературы и  Интернета… Желаю 
сотрудникам «Августа» активнее 
продолжать в  том же духе, подтя-
гивать своих клиентов, развиваться 
самим и развивать других».

С. С. Попов: «Я работаю в круп-
ном холдинге, в котором более 50 
тыс. га земли, руководит им Вла-
дислав Николаевич Азраткин. По-
мимо растениеводства, у  нас раз-
витое животноводство, разводим 
КРС, лошадей, овец, свиней. Под 
полевыми севооборотами занято  
около 36 тыс. га, сеем до 3 тыс. га 
подсолнечника, 2,5 тыс. га льна 
масличного, 1,5 тыс. га рапса, а ос- 
тальную площадь занимают яро-
вые зерновые – мягкая и твердая 
пшеница, ячмень, овес, а также го-
рох, который у  нас является луч-
шим предшественником для зер-
новых.

С «Августом» работаем второй 
год, в  прошлом сезоне на части 
площадей применили гербици-
ды Ластик 100, Миура, инсектицид 
Борей, и  все препараты сработа-
ли хорошо. Отдельно я  испытал 
гербицид Балерина, и  он тоже не 
подвел. В этом году планируем ис-
пытать гербициды Хакер и  Герби-
токс в  баковой смеси, приобрели 
контактный инсектицид Шарпей. 
Попробуем инсектицидный про-
травитель Табу, о  котором мно-
го говорят. Я  убедился, что «ав-
густовским» препаратам можно 
доверять… Олимпиада мне очень 
понравилась, все проведено на 
высшем уровне. Хорошо подобра-
ны вопросы, были очень каверз-
ные, на них даже опытный спе-
циалист не сразу ответит. Такие 
состязания очень полезны».

М. А. Габдуллин: «У нас 15 тыс. 
га пашни, сеем пшеницу, рапс, лен, 
овес, ячмень… Я  работаю по спе-
циальности более 30 лет, но в та-

кой олимпиаде участвовал впер-
вые, и мне было очень интересно. 
С «Августом» мы только начинаем 
сотрудничать, но я применял пре-
параты фирмы на прежней работе 
и не раз убеждался в их высоком 
качестве. В прошлом году мы ши-
роко использовали Торнадо, Ла-
стик 100 и  Миуру, сработали они 
отлично. В этом сезоне у нас боль-
шие планы сотрудничества.

Большое спасибо «Августу» 
за олимпиаду! Мы, агрономы, по-
лучили возможность, так сказать, 
включить в  работу серое веще-
ство мозга. Вопросы очень раз-
нообразные, было на самом деле 
интересно. Мне понравилось, на-
сколько серьезно и  основательно 
«Август» «подтягивает» професси-
ональный уровень своих клиен-
тов, учит получать наибольшую от-
дачу от своих препаратов. Это нам 
очень помогает, это можно только 
приветствовать».

«Поле Августа»
Фото А. Такеновой, 

С. Парунова, В. Гребенюка

Проверка знаний  
перед выходом в поле

Встречи

Запоминающимися событиями, буквально всколыхнувшими агрономическую общественность 
Казахстана, стали традиционные агроолимпиады, организованные сотрудниками ТОО «Август-Казахстан» 
во второй половине февраля в  трех областях. Они были посвящены особенностям технологии 
выращивания зерновых и сои в местных условиях. В ходе этих встреч земледельцы смогли не только 
испытать свои силы, но и пообщаться с коллегами, освежить знания, узнать о новинках в агрономии. 
И лучше подготовиться к работе в новом сезоне.

Кокшетау: М. А. Габдулин (с дипломом) с сотрудниками «Августа»  
В. В. Заляйскалнсом и Н. А. Канитаевым

Петропавловск: С. С. Попов (слева) с Р. Р. Закировым и региональным 
представителем В. Б. Чижаковским

Участники олимпиады в Талдыкоргане
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На стендах участников выстав-
ки можно было найти самые по-
следние новинки в  области ве-
дения приусадебного хозяйства: 
садово-огородный инструмент, по-
садочный материал, малую сель-
хозтехнику, удобрения и  средства 
защиты растений, а также мно-
гое другое. Организаторы провели 
много тематических встреч и  ме-
роприятий.

Прямо напротив входа в пави-
льон был традиционно располо-
жен большой стенд компании «Ав-
густ». И поток его посетителей не 
иссякал ни на минуту. Всем хоте-
лось приобрести современные эф-
фективные средства защиты рас-
тений к  открытию нового сезона. 
Как всегда, «Августу» было что 
предложить владельцам приуса-
дебных хозяйств и фермерам.

О  новостях департамента  
средств защиты растений для ЛПХ  
рассказывает его руководитель  – 
Людмила Михайловна Люльева: 
«Наш сезон начинается с  октя-
бря, когда стартуют отгрузки пре-
паратов оптовым покупателям. 
По первым оценкам, все идет хо-
рошо – на сегодняшний день (13 
марта  – прим. ред.), в  сравне-
нии с  предыдущим годом, при-
рост продаж существенный. В этом 
году, и на выставке это видно, мы 
делаем упор на препараты Про-

филактин и  Бордоская жидкость. 
Их буквально сметают с прилавка. 
И это говорит о том, что создание 
ниши «препараты для ранневе-
сенней обработки», о  необходи-
мости которой мы всегда говори-
ли, состоялось.

Прекрасно продаются и  наши 
«старые» препараты  – фунгицид 
Ордан, гербициды Лазурит, Тор-
надо и др. Для нас важно не толь-
ко каждый год выпускать новинки, 
но и не обмануть ожидания наших 
постоянных покупателей. Ведь не-
даром мы на этой выставке полу-
чили награду (и не впервые) «На-
родное признание» за качество 
продукции. Положение лидера обя- 
зывает!

В  этом сезоне мы делаем ак-
цент на препарате Табу – протра-
вителе для обработки клубней 
картофеля от комплекса вреди-
телей. Интерес к  нему большой – 
уже к  середине марта мы реали-
зовали 20 % от запланированного 
объема. Хотя препараты, похожие 
по назначению на Табу, на рынке 
появились раньше, у  нашего про-
травителя есть одно неоспоримое 
преимущество – оптимальное со-
четание «цена - качество». Свою 
роль играет и реклама Табу, в ко-
торой задействовали любимых 
всеми актеров  – Бориса Клюе-
ва и Анну Фроловцеву. Этот ролик 

и  другие интересные видеомате-
риалы можно посмотреть на на-
шем канале на youtube.com (ссыл-
ка есть на странице «Дача. Сад. 
Огород» на сайте www.avgust.com).

В этом году закончилась реги-
страция у нескольких популярных 
фосфорорганических инсектици-
дов. Пока эту нишу у нас будет за-
нимать препарат широкого спек-
тра действия Алиот для обработки 
от комплекса вредителей.

Также мы выводим на рынок 
универсальный инсектицид про-
тив почвенных вредителей Терра-
докс, препараты серии «Двойная 
защита сада» и  «Двойная защита 
цветов», где мы предлагаем вари-
анты использования инсектицида 
и фунгицида в различных комби-
нациях. Все это, как и  расширен-
ная «линейка» готовых к  употре-
блению препаратов серии БАУ, для 
так называемых «новых дачни-
ков» молодого возраста, тех, кто 
хочет получить максимальный ре-
зультат с  минимальными усилия-
ми. Эти дачники уже требуют со-
временного подхода, «уходят от 
тяпки» к  применению специаль-
ных средств ухода за растения-
ми. Это радует и открывает новые 
горизонты в нашей работе. Растут 
продажи серии «Августина», для 
нее мы даже создали отдельный 
сайт avgustina.com. И, несмотря на 

то, что, например, из ОБИ из-за 
окончания регистрации ушло 11 
позиций товаров, мы добавили 30 
новых. Это новые продукты, новые 
фасовки, виды упаковок.

Регистрация препаратов для 
ЛПХ – непростой процесс... Но, тем 
не менее, мы собираемся в  бли-
жайшие годы вывести на рынок 
абсолютно уникальные продук-
ты, которые создаем в тесном со-
дружестве с  департаментом мар- 
кетинга и  ведущими специалис- 
тами-практиками «Августа». На- 
пример, нам активно помогают ру-
ководитель департамента С. В. Ко-
сырев и начальник отдела разви-
тия продуктов Д. А. Белов, очень 
продуктивно сотрудничество с ме-
неджером по продажам в респуб- 
лике Молдова Л. И. Атановским, 
его знания и опыт просто уникаль-
ны. В  конце концов, кто, если не 
мы, «августовцы», создаст что-то 
по-настоящему новое и  полезное 
для рынка ЛПХ?

Кроме расширения ассорти-
мента продукции, мы ведем ра-
боту по улучшению и  оптимиза-
ции нашего сайта на avgust.com, 
делаем его более удобным для 
потребителя, размещаем рекла-
му в  Интернете, активно исполь-
зуем социальные сети и  YouTube. 
Также клиенты с  удовольствием 
пользуются нашей горячей линией 
по тел. 8-800-700-03-57, получают 
профессиональные консультации. 

Мы укрепляем сотрудничество 
с крупными сетевыми и интернет-
магазинами. В этом году в пять раз 
увеличила объемы закупок сеть 
розничных магазинов «Магнит». 
Это, кроме всего прочего, стало 
возможным благодаря хорошей 
работе нашего склада и налажен-
ной логистике.

Постепенно расширяем поле 

деятельности и в странах СНГ, на-
деемся стать лидером на рынке 
СЗР Беларуси.

В этом году исполняется 15 лет 
со дня основания нашего направ-
ления. Пройден непростой путь, 
но главным достижением я  счи-
таю наш замечательный коллек-
тив, микроклимат в  нем. Показа-
тельно, что большинство людей 
у нас работают практически с мо-
мента основания подразделения. 
Каждый год мы ставим перед со-
бой серьезные цели, стараемся се-
годня делать свое дело лучше, чем 
вчера. Это, с  моей точки зрения, 
единственный путь, при котором 
возможен личностный рост каж-
дого сотрудника, что, в  конечном 
итоге, и позволяет нам быть лиде-
ром рынка».

Записала Ольга РУБЧИЦ
Фото О. Сейфутдиновой

Встречи

На стенде «Августа»

Новинки «Августа» к дачному сезону

Производство препаратов 
«Августа» в Казахстане

На сегодняшний день это три 
гербицида – Торнадо 500, Бале-
рина и Ластик Топ, которые бу-
дут производиться в Казахстане, 
на производственных мощностях 
компании «Астана-Нан».

Рассказывает начальник от-
дела продаж по странам СНГ 
компании «Август» А. Ф. Галяут-
динов: «Подписанное соглаше-
ние позволит заметно увеличить 
поставки казахстанским земле-
дельцам этих популярных и ши-
роко востребованных «августов-
ских» препаратов, причем на них 
будет распространяться государ-
ственная субсидия, как на продук-
ты местного производства. Зем- 
ледельцы Казахстана смогут при- 
обретать эти гербициды с 50%- 
ной скидкой. Немаловажно и то, 
что эти препараты с помощью 
развитых товаропроводящих се-
тей «Астана-Нан» смогут дохо-
дить до производственников бы-
стрее.

Кроме того, эта компания ста-
ла эксклюзивным покупателем  
и дистрибьютором некоторых про- 
дуктов «Августа», производство 

которых невозможно наладить 
на месте. Это гербицид на сою 
Фабиан и дефолиант для хлоп-
чатника Авгурон Экстра. Компа-
ния «Астана-Нан» будет поку-
пать у «Августа» эти популярные 
препараты и продавать их в Ка-
захстане со своей дистрибьютор-
ской скидкой к цене.

При производстве на терри-
тории Казахстана препаратов 
Торнадо 500, Балерина, Ластик 
Топ будут применяться ориги-
нальная рецептура фирмы «Ав-
густ», фирменные канистры, ко-
робки и т. д. Производство будет 
вестись под контролем специ-
алистов «Августа», которые уже 
выехали в Казахстан».

Справка «Поля Августа». Ком-
пания «Астана-Нан» является 
крупнейшим в Республике Ка-
захстан производителем хими-
ческих средств защиты растений. 
Она выпускает ряд известных на 
мировом рынке препаратов по 
лицензиям их патентообладате-
лей – крупнейших мультинацио-
нальных компаний.

«Поле Августа»

В феврале между компаниями «Август» (Российская Федерация) 
и «Астана-Нан» (Республика Казахстан) было подписано 
лицензионное соглашение по производству препаратов 
«Августа» в Казахстане.

Людмила Михайловна 
ЛЮЛЬЕВА
Тел.: (495) 787-84-99

Контактная информация

Л. М. Люльева

С 13 по 17 марта  
2014 года в павильоне  
№ 57 ВВЦ прошла 
18-я специализирован- 
ная выставка-ярмарка 
«Дача. Сад. Ландшафт. 
Малая механизация- 
2014».  
Она состоялась при 
поддержке Минсель- 
хоза России, Союза 
садоводов России, 
Московского союза 
садоводов.

Газета для земледельцев

Поле Августа / Май 2014
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Ракурс
Новый двухкомпонентный си-

стемный фунгицид для защиты зер- 
новых культур от широкого ком-
плекса болезней. Ракурс содер-
жит ципроконазол, 160 г/л и эпок-
сиконазол, 240 г/л, выпускается 
в  форме суспензионного концен-
трата. Отличие формуляции в том, 
что она содержит специфические 
полимеры, обеспечивающие до-
полнительное прилипание кап-
ли к поверхности листа и быстрое 
проникновение в него препарата.

Фунгицид обладает исключи- 
тельной эффективностью против  
основных болезней пшеницы (ви- 
ды ржавчины, септориоз) и ячменя 
(сетчатая пятнистость, карликовая 
ржавчина). 

На пшенице препарат заре-
гистрирован для борьбы с  муч-
нистой росой, видами ржавчины 
(бурая, стеблевая, желтая), пире-
нофорозом, септориозом листьев 
и  колоса, темно-бурой пятнисто-
стью, фузариозом колоса; на яч-
мене  – с  мучнистой росой, кар-
ликовой и  стеблевой ржавчиной, 
сетчатой и темно-бурой пятнисто-
стями, ринхоспориозом; на ржи – 
мучнистой росой, бурой и  стебле-
вой ржавчиной, ринхоспориозом. 
Благодаря уничтожению возбуди-
телей заболеваний препарат зна-
чительно снижает уровень мико-
токсинов в зерне.

Ракурс содержит уникальную  
комбинацию двух триазолов с раз- 
личной растворимостью и, соот-
ветственно, с  разной динамикой 
проникновения и  распределения  
в  растении, что обуславливает  
как быстрое и  сильное профи-
лактическое и  лечащее действие,  
так и  пролонгированный защитный  
период и  дождестойкость. Цип- 
роконазол  – фунгицид из класса 
триазолов с  защитным, лечащим  
и эрадикативным (сдерживающим)  
действием. Является ингибитором 
биосинтеза стеринов, в  том чис-
ле эргостерола, в  клетках грибов, 
подавляя С-14-деметилирование 
взаимодействием с  цитохромом 
Р-450.

В  отличие от других ингибито-
ров биосинтеза стеринов, это дей-
ствующее вещество имеет более 
широкий спектр действия, обуслов-
ленный физико-химическими свой-
ствами, поглощением и  переме-
щением в  растениях. Обладает 
относительно высокой растворимо-
стью в воде и сильными системны-
ми свойствами. Очень быстро сор-
бируется листьями (в  течение 30 
мин. после опрыскивания) и  пере-
двигается по ним. При нанесении 
на листья распространяется акро-
петально, базипетально и  трансла-
минарно во все вегетирующие ча-
сти растений. При попадании на 
стебли перемещается преимуще-
ственно акропетально (от основа-
ния к  верхушке растения). Исклю-
чительно быстрое проникновение 
уменьшает риск смыва препарата 
во время дождей и сводит к мини-

муму необходимость повторной об-
работки. При повышенной влажно-
сти (более 90 %), оптимальной для 
развития заболеваний, ципрокона-
зол высокоэффективен независи-
мо от температуры. Действует про-
тив грибов из отделов аскомицеты 
(мучнистая роса, различные пятни-
стости), базидиомицеты (различные 
виды ржавчины) и  частично дей-
теромицеты (фузариоз и др.). Осо-
бенно эффективен против ржавчин 
зерновых культур.

Эпоксиконазол – системный фун- 
гицид широкого спектра действия 
из класса триазолов, обладающий 
профилактическим, искореняющим  
и  длительным остаточным дейст- 
вием. Так же, как и ципроконазол, 
ингибирует эргостерол и  наруша-
ет образование клеточных мем-
бран мицелия грибов. Подавляет 
образование апрессориев и  раз-
витие гиф гриба на листе (профи-
лактическое действие). После про-
изошедшего заражения тормозит 
рост очагов поражения грибами 
на листьях и  внутри них, а также 
предотвращает образование спор 
(искореняющее действие). После 
обработки активно поглощается 
листьями и перемещается по рас-
тению, сохраняясь в  нем в  тече-
ние длительного времени. Активен 
и при холодной и влажной погоде. 
Отличается высокой эффективно-
стью против возбудителей септо-
риоза листьев и колоса, фузариоза 
колоса зерновых культур.

Препарат проникает в  расте-
ние в  течение 2 ч после прове-
дения обработки и  обеспечивает 
защиту посевов от инфекции в те-
чение периода до 4 недель с мо-
мента опрыскивания.

Обработку растений следу-
ет проводить в  период вегетации 
профилактически или при появле-

нии первых симптомов заболева-
ний. На всех культурах разрешена 
двукратная обработка. Минималь-
ную дозировку Ракурса на зерно-
вых культурах (0,2 л/га) исполь-
зуют только в  профилактических 
целях при первой обработке. Мак-
симальная норма расхода – 0,4 л/га.  
Возможно авиационное приме-
нение фунгицида. При наземном 
опрыскивании используют 200 л/га  
рабочей жидкости, при авиацион-
ном – 50 л/га.

Фунгицид совместим с  други-
ми средствами защиты растений, 
кроме препаратов, обладающих 
сильнощелочной или сильнокис-
лой реакцией.

Спирит
Новый комбинированный си-

стемный фунгицид широкого 
спектра действия для защиты зер-
новых культур от листостебельных 
и  колосовых инфекций. Спирит 
содержит уникальную комбина-
цию двух действующих веществ 
из различных химических клас-
сов с  различными механизмами 
действия: эпоксиконазол, 160 г/л 
и азоксистробин, 240 г/л. 

Препаративная форма – суспен-
зионный концентрат, содержащий 
специфические полимеры, обеспе-
чивающие дополнительное прили-
пание капли к поверхности листа.

Спирит обладает исключитель-
ной эффективностью в отношении 
листостебельных инфекций и забо-
леваний колоса зерновых культур. 

Пшеницу препарат защи-
щает от мучнистой росы, бурой 
и  стеблевой ржавчины, септори-
оза листьев и  колоса, пиренофо-
роза, фузариоза колоса; ячмень – 
от мучнистой росы, карликовой 

и  стеблевой ржавчины, сетчатой 
и  темно-бурой пятнистостей, рин-
хоспориоза; рожь – от мучнистой 
росы, бурой и  стеблевой ржавчи-
ны, ринхоспориоза, септориоза.

Спирит обеспечивает лечащий 
эффект благодаря наличию триа-
зола и  пролонгированное профи-
лактическое действие за счет ад-
дитивности действия активных 
ингредиентов.

Эпоксиконазол – фунгицид ши- 
рокого спектра действия из клас-
са триазолов, обладающий профи- 
лактическим, искореняющим и дли- 
тельным остаточным действием. 
Нарушает образование клеточных 
мембран мицелия грибов. После 
обработки активно поглощается 
листьями и перемещается по рас-
тению. Активен даже при холод-
ной и влажной погоде.

Азоксистробин  – действующее 
вещество из класса стробилуринов. 
Ингибирует митохондриальное ды-
хание, блокируя транспорт элек-
тронов в  цепи цитохромов b и  c1. 
Характеризуется длительным за-
щитным и озеленяющим эффектом. 
Азоксистробин оказывает положи-
тельное физиологическое действие 
на растения, увеличивает усвоение 
азота за счет замедления инакти-
вации нитратредуктазы в  темноте, 
снижает потребление воды, регули-
руя процесс закрытия устьиц и уси-
ливая ассимиляцию углекислого га- 
за, что особенно важно в  период 
засухи. Продлевает период вегета-
ции за счет ингибирования процес-
са образования этилена (гормона 
старения) в  растении. Это позволя-
ет полностью реализовать потенци-
ал сорта, способствует увеличению 
урожайности и  повышению устой-
чивости растений к стрессу.

Наличие в  составе фунгицида 
двух действующих веществ, отли-
чающихся по механизму и способу 
действия на патогены, обеспечива-
ет защитное и антиспорулирующее 
действие сразу же после контак-
та с  обрабатываемой листовой 
поверхностью. Спирит защищает 
посевы от инфекции в течение пе-
риода до 4 недель с момента обра-
ботки. 

Опрыскивание растений в  пе-
риод вегетации проводят про-
филактически или при появлении 
первых симптомов заболеваний. На  
всех культурах разрешена дву-
кратная обработка. На зерновых  
культурах норма расхода находит-
ся в пределах 0,5 - 0,7 л/га. Расход 
рабочей жидкости – 200 л/га.

Спирит совместим с  другими 
средствами защиты растений, кро-
ме препаратов, обладающих силь-
нощелочной или сильнокислой ре- 
акцией.

Уверены, что Ракурс и  Спирит 
помогут земледельцам получить 
высокорентабельный урожай ка-
чественного зерна.

«Поле Августа»

К сезону-2014

Как получить урожай  
качественного зерна
Еще относительно недавно главной заботой агронома по защите растений в посевах зерновых была 
борьба с сорняками и вредителями. Болезням уделялось повышенное внимание разве что на семенных 
посевах. А сейчас, когда качество зерна значительно влияет на его цену, каждый земледелец знает – 
без фунгицидов не обойтись. «Август» тоже следит за потребностями своих клиентов и выпускает все 
более эффективные и современные препараты. Предлагаем вам небольшую информацию о двух 
фунгицидных новинках компании.

«Сингента» предупреждает

«Сингента» предупреждает о по- 
явлении на российском рынке 
незаконных пестицидов, содер-
жащих тиаметоксам.

Нами получены достоверные 
сведения о том, что на российском 
рынке средств защиты растений 
ведется продажа ряда продуктов 
на основе тиаметоксама, зареги-
стрированных в  Министерстве 
сельского хозяйства РФ, но про-
изведенных не на предприятиях 
«Сингенты» и без ее разрешения.

В  связи с  этим «Сингента» 
напоминает, что вещество тиа-
метоксам защищено патентом 
RU 2127265 C1, принадлежа-
щим группе компаний «Синген-
та». В  настоящее время данный 

патент остается в  силе, и  его ис-
течение ожидается не ранее 
13.07.2018 года.

В  соответствии с  российским 
законодательством любое ком-
мерческое использование тиаме-
токсама третьими сторонами без 
предварительного согласия «Син-
генты» является нарушением ее 
исключительных прав. К  исклю-
чительным правам «Сингенты» 
относятся любые коммерческие 
действия с тиаметоксамом, вклю-
чая производство, импорт, марке-
тинг и дистрибуцию продуктов на 
его основе.

Напоминаем вам, что тиаме-
токсам используется компани-
ей «Сингента» для производства, 

На сайте компании «Сингента» www.syngenta.com опубликован 
материал, который может представлять интерес для многих 
наших читателей. Приводим его текст без изменений.

в  том числе, препаратов КРУЙ-
ЗЕР®, КС (350 г/л тиаметоксама),  
КРУЙЗЕР®, КС (600 г/л тиаметок- 
сама), ИНСТИВО®, КС (350 г/л тиа- 
метоксама), АКТАРА®, ВДГ (250 г/кг  
тиаметоксама), АКТАРА®, КС (240 г/л  
тиаметоксама) и др.

«Сингента» намерена защи-
щать свои патентные права на 
тиаметоксам и  пресекать неза-
конную торговлю любых продук-
тов, их нарушающих, любыми за-
конными способами по мере 
необходимости.

В  связи с  вышеизложенным, 
просим Вас воздерживаться от 
приобретения незаконных пе-
стицидов на основе тиаметок-
сама и  сообщать о  ставших Вам 
известными случаях их предло-
жения и  продажи на электрон-
ный адрес checkproduct.russia@
syngenta.com.

Обратите внимание
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На 93-м году ушел из жизни дваж- 
ды Герой Социалистического Труда, 
бессменный в течение более чем по-
лувека председатель колхоза имени 
Фрунзе Белгородской области Васи-
лий Яковлевич ГОРИН.

Его имя для всех аграриев в на-
шей стране стало символом Земле- 
дельца с большой буквы. Своей мно-
голетней успешной работой он по-
высил престиж крестьянского труда, 
многократно доказал, что это занятие 
было, есть и навсегда останется самым 
нужным, благородным и в конечном 
счете самым эффективным. Как не-

многие из наших соотечественников 
он прославил свою малую родину – 
Белгородчину – и всю Россию. 

Небольшое отсталое хозяйство 
он сумел вывести в число лучших в 
стране, где не редкость специали-
сты с ученой степенью, а урожаям 
и надоям, порядку на полях и фер-
мах завидовали даже американ-
ские фермеры. Почетный профес-
сор РГАУ-МСХА, почетный доктор 
наук ВНИИ экономики, кавалер ряда 
орденов и медалей, лауреат мно-
гих национальных премий, он до по-
следних дней являл собой высокий 
пример служения земле и людям.

Все, кому посчастливилось ра-
ботать, беседовать или просто быть 
рядом с Василием Яковлевичем, 
получали от него на всю жизнь яр-
кий пример того, как надо жить, тру-
диться на земле, делать свою Роди-
ну сильнее и богаче. Среди таких 
«счастливцев» немало сотрудников 
«Августа», его учениками могут на-
звать себя и читатели нашей газеты, 
на страницах которой он однажды 
выступил. Уроки Горина мы запом-
ним навсегда.

Августовцы

Нашему университету 148 лет, он 
был открыт повелением российско-
го императора Александра II как выс-
шее учебное заведение, призванное 
через обучение земледелию удов-
летворять широкие потребности рос-
сийского народонаселения в питании. 
И до нынешнего времени эта благо-
родная задача сохраняется как одна 
из главных в развитии страны. В этом 
году Тимирязевка пополняется двумя 
присоединяемыми к ней соседними 
вузами, а в декабре 2015-го года нас 
ждет большой юбилей – 150-летие со 
дня основания вуза.

В 2014 году на обучение за-
щите растений университет выде-
ляет в два раза больше мест, чем  

в предыдущие годы, – 25 на про-
филь «защита растений» академи-
ческого бакалавриата и 25 мест на 
профиль «защита растений и фито-
санитарный контроль» прикладно-
го бакалавриата. Второй профиль 
открывается впервые, он планиру-
ется максимально приближенным 
к производству. Конкурс на каждый 
из них отдельный.

Обучение искусству защиты 
растений от вредных организмов 
берет начало от первых лет обра-
зования нашей академии. Уже тог-
да это направление было столь ин-
тересным и многообещающим, что 
профессор К. Э. Линдеман, первым 
в 1867 году начавший читать курс 

сельскохозяйственной энтомологии 
в стране, вскоре оказался первым  
и по числу опубликованных научных 
работ среди знаменитых профес-
соров академии, включая К. А. Ти- 
мирязева и Г. Г. Густавсона.

Ныне профессия защитника рас-
тений – одна из самых востребован-
ных производством, ведь получать 
высокие урожаи сельскохозяйствен-
ных культур без умной и эффектив-
ной защиты растений невозможно. 
Эта специальность многопрофильна 
и контрастна. С одной стороны, обу- 
чаясь ей, невозможно не увлечься 
интересной, уходящей на миллио-
ны лет вглубь истории планеты био-
логией и эволюцией организмов.  

С другой стороны, она требует про-
фессиональных навыков организа- 
тора, ведь необходимо не только 
эффективно защитить урожай, но  
и не допустить нанесения косвенно-
го ущерба природе и людям. Пока в 
противостоянии профессионально-
го интеллекта человека и вредно-
го организма (вредителя, возбуди- 
теля болезни, сорняка) победа пер-
вого далеко не окончательная и не  
такая безоговорочная, как нам хо-
телось бы. Ее надо добиваться сно-
ва и снова на каждом поле. И как 
достичь лучших результатов – этому  
учит тимирязевская кафедра защи- 
ты растений, где ведут занятия бо- 
лее 15 преподавателей, в том числе 
шесть профессоров. 

Чтобы стать хорошим специали-
стом, нужно закончить четыре года 
бакалавриата, а чтобы стать отлич-
ным и знающим специалистом – 
еще два года порадеть за профес-
сию в магистратуре. Далее можно 
стать аспирантом и защитить кан-
дидатскую степень, посвятив свою 
жизнь благородной исследователь-
ской работе, а можно работать ме-
неджером в агропромышленной 
компании, на таможне – фитосани- 
тарном щите страны, в декоратив-
ном растениеводстве, в подразделе-
ниях сельхозорганов. 

Везде защитники растений в це- 
не, ведь их, прямо скажем, малова-
то, потому что с ходу, без глубоких 
знаний, этой профессией не овла-
деть, да и ответственность защит-
ника растений за окружающий мир  
и здоровье человека велика.

Дорогие выпускники, поступа-
ющие по результатам ЕГЭ! Направ-

ляйте в приемную комиссию наше-
го университета свои документы 
вместе с заявлением о поступле-
нии с 20 июня по 25 июля. Те, кто  
не имеет результатов ЕГЭ (напри-
мер, выпускники прошлых лет, вы-
пускники образовательных учреж-
дений НПО и СПО, иностранные 
граждане (по желанию), не имев-
шие возможности сдавать ЕГЭ в пе-
риод итоговой аттестации), сдают 
документы с 20 июня по 5 июля. 

Для поступающих по результа-
там вступительных испытаний, про-
водимых университетом самосто-
ятельно (получившие образование 
до 01.01.2009 года, имеющие СПО; 
имеющие ВПО; получившие обра-
зование в иностранных государ-
ствах), сдают документы с 20 июня 
по 10 июля.

В предыдущие годы студента-
ми первого курса академического 
бакалавриата направления «Агро-
номия» стали ребята с проходным 
баллом ЕГЭ по сумме трех дисци-
плин – биологии, русского языка и 
математики – порядка 160.

Обучение для прошедших по 
конкурсу бесплатное, общежитие 
предоставляется с первых дней и, 
самое главное, – учиться интерес-
но и перспективно. Подробнее – 
на сайте www.timacad.ru.

Ждем вас на защиту растений!

Сергей ПОПОВ, 
профессор, заведующий кафедрой 

защиты растений РГАУ-МСХА 
имени К. А. Тимирязева

Фото Н. Кузнецова

Учеба

Приглашаем в Тимирязевку!

Не стало В. Я. Горина…

Дорогие выпускники средних школ и гимназий, а также сельскохозяйственных колледжей! 
Приглашаем вас на учебу в широко известный в нашей стране и за ее пределами вуз – Российский 
государственный аграрный университет - Московскую сельскохозяйственную академию имени 
К. А. Тимирязева. 

Сергей Яковлевич ПОПОВ
Тел.: (495) 976-02-20

Контактная информация
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