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31 августа наша фирма отметила очеред-
ной день рождения – тринадцатый. День
рождения – всегда хороший повод подве-
сти промежуточные итоги задуманного 
и сделанного, а также вспомнить историю
нашей фирмы – пусть недолгую, но насы-
щенную событиями, напряженной рабо-
той, успехами и неудачами.

Сегодняшняя история «Августа» началась
в 1994 году, когда мы приняли стратегиче-
ское решение, определившее всю нашу
дальнейшую жизнь. Тогда практически все
заработанные до этого средства мы направи-
ли на покупку акций трех крупных химиче-
ских предприятий – Вурнарского, Чапаевско-
го и Щелковского. Купили на бирже ваучеры
и приняли участие в чековых аукционах.

К этому времени у нас уже было четкое по-
нимание, что на рынке химических средств
защиты растений рано или поздно будут ра-
ботать много отечественных компаний, и что-
бы на нем не потеряться (а тем более – стать
лидером), необходимо иметь конкурентные
преимущества, прежде всего – собственное
производство.

Для меня толчком к этому решению стал
разговор с отцом, ныне, увы, покойным. Он
как-то с горечью сказал мне: «Ведь ты же за-
нимался наукой, изучал и исследовал новое,
а сейчас перепродаешь то, что произвели
другие. Сынок, все вокруг только и делают,
что торгуют импортным. Страна не встанет 
с колен, если мы сами не начнем произво-
дить». И у меня исчезли последние сомнения.

Конечно, мы тогда не представляли себе,
за что взялись, что нас ждет впереди. Став
акционерами предприятий, войдя в Советы
директоров, мы начали знакомиться с тем,
что же мы приобрели. И увидели полную раз-
руху. Впоследствии, реально оценив свои
силы, мы поняли, что три завода нам не потя-
нуть, и решили довести «до ума» хотя бы
один. Тем более что, если разобраться, даже
одного завода – производителя пестицидов
для всей страны может хватить с лихвой.
Если сделать его на мировом уровне.

И сегодня я могу с твердостью сказать, что
этого мы достигли. За последние годы Вурнар-
ский завод смесевых препаратов посетили де-
сятки делегаций специалистов из крупнейших
мировых концернов-производителей ХСЗР – 

и ото всех мы получили са-
мую высокую оценку техни-
ческого уровня нашего пред-
приятия. Более того, от неко-
торых компаний поступили
предложения производить их
продукцию для зарубежных
рынков на нашем заводе.

Ну а тогда, в 1995 году,
многим наша покупка акций
заводов показалась аван-
тюрой. Мы очень многим,
практически всем, риско-
вали. Когда мы пришли 
к управлению ВЗСП, на нем
висели огромные долги,
практически стояло произ-
водство, в него надо было
долго и много вкладывать,

прежде чем рассчитывать на какую-то отдачу.
Вурнарский завод мы создали фактически

заново. Причем до того, как вкладывать
средства в его развитие, объехали множест-
во лучших подобных предприятий по всему
миру, перенимали опыт. Ну а, проведя рекон-
струкцию завода, начали выпускать на нем
собственные продукты, внедрять свои разра-
ботки. Некоторые из них оказались исключи-
тельно удачными. Например, виал, который в
этом году имеет все шансы стать на россий-
ском рынке протравителем номер один. Но
жизнь не стоит на месте, и мы уже готовим
сильного конкурента виалу, возможно, нач-
нем его выпускать уже в следующем сезоне. 

Если у нас и есть какие-либо проблемы 
с препаратами, то мы их видим раньше кого
бы то ни было, и сразу же начинаем работать
над их устранением. Вот почему мы уверены
в том, что средства защиты растений, кото-
рые предлагаем на рынке – действительно
классные, мирового уровня. За ними – интел-
лект, собственные научные разработки, са-
мое современное производство.

И, конечно, люди, с них мне бы надо было
начать рассказ. С первых дней существова-
ния фирмы, когда все мы размещались в
арендованной трехкомнатной «хрущевке» на
Рязанском проспекте, мы мечтали создать та-
кую компанию, в которую захотели бы прийти
работать наши дети. Мы не авантюристы, не
гоняемся за легкими деньгами, мы хотим хо-
рошо работать сейчас и еще лучше – завтра.

Те, с кого начинался «Август», работают 
у нас до сих пор, выросли в классных специа-
листов. Я могу гордиться тем, что со мной с са-
мого начала работают такие люди, как Борис

Тарасов, Владимир Шарапов, Светлана
Несмачная, Сергей Морозов, Ольга Гаркуши-
на, Андрей Лаврухин, Михаил Данилов, Ауэс
Шебзухов, позже пришли Лилия Нестерова,
Виктор Бырихин, Сергей Алемаскин, Михаил
Боровой, Юрий Трофимов, Маргарита Лазури-
на, Алла Демидова и многие другие. Эти люди
стали лицом фирмы, ее гордостью и главным
богатством, основой ее успехов.

Сотрудники – это то, что нас отличает от всех
других подобных фирм. Вспоминается показа-
тельный случай. Несколько лет назад мы разго-
ворились с руководителем родственной компа-
нии, выпускающей ХСЗР. Он спросил меня:
«Почему у тебя дела идут успешно, а у меня ни-
как не получается?». Я сказал, что все дело в
людях, у меня люди – другие, они не воруют,
работают на компанию как на самих себя. Мой
коллега рассмеялся: «Да брось ты! Люди везде
одни и те же, все тянут прежде всего на себя…
Вот и у тебя есть сотрудник, который недавно
помог мне совершить одну сделку, и я ему хо-
рошо за это заплатил». Я ответил: «Да, я знаю
об этой сделке, и знаю, сколько ты ему запла-
тил. Потому что этот сотрудник внес всю сумму
в кассу фирмы. Он посчитал, что эти деньги он
смог заработать только благодаря связям и ав-
торитету «Августа», а значит, деньги принадле-
жат фирме». Мой коллега был в шоке…

Мы всегда помним о тех, для кого работаем,
и от кого напрямую зависит благосостояние на-
шей фирмы – о сельскохозяйственных предпри-
ятиях. Хочу выразить всем хозяйствам – нашим
партнерам огромную благодарность за их поря-
дочность, добросовестность, за доверие к нам.

Вспомню еще одну дату. Осень 1998 года,
время финансового кризиса, когда мне в какой-
то момент стало страшно за судьбу своего дела
и коллектива. У нас тогда было развернуто
большое строительство, на нас висели огром-
ные долларовые долги, нам были должны мно-
гие потребители. В конце того тяжелого года,
когда мы подвели итоги, выяснилась интерес-
ная картина. Властные структуры выполнили
свои обязательства перед нами на 10 %, наши
дистрибьюторы – на 30 %, а забитые и ограб-
ленные «колхозники» – на 80 %! Тогда я понял
простую истину: чем ближе человек к земле и
дальше от власти, тем он честнее и надежнее
как партнер. Если бы тогда крестьяне рассчи-
тались с нами так же, как властные структуры
– это был бы страшный удар для фирмы…

С тех пор мы постоянно укрепляем связи с
хозяйствами, это стало главным приорите-
том «Августа». Сегодня наши препараты ус-
пешно применяются в сельскохозяйственных

предприятиях более чем
в 75 регионах России.
Мы хотим, чтобы, ис-
пользуя наши препара-
ты, партнеры с каждым
годом повышали урожаи
и культуру земледелия,
зарабатывали больше,
вставали с колен и рас-
прямляли плечи. Они
могут и впредь быть уве-
рены в том, что «Август»
– их надежный партнер.

Александр УСКОВ,
Генеральный 

директор 
ЗАО «Фирма «Август»
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ЧЕМУ НАУЧИЛИ ДНИ ПОЛЯ

Офис фирмы
«Август» в Москве.

2003 год
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ЧИТАЙТЕ 
В ЭТОМ НОМЕРЕ:

Сотрудники
фирмы
«Август»
вспоминают 
о том, как они
создавали
производство

современных средств защиты растений,
развивали сбытовую сеть, укрепляли
связи с хозяйствами. Приходилось идти
непроторенными путями…

Так утверждает
герой номера,
главный агроном
одного 
из крупнейших
хозяйств
Восточной Сибири.
Он применяет
широкий арсенал

современных агроприемов и новейших
средств. Среди них – пестициды
фирмы «Август»…

Сезон этого
года оказался
как никогда
«урожайным» 
на Дни поля,
проведенные
фирмой

«Август», на общение земледельцев,
обмен новейшим опытом, неожиданные
открытия. Читайте сообщения 
из Сибири, Средней России, 
Татарстана, Башкирии... 

Как правильно
использовать
пестициды в баковых
смесях, чтобы
каждый препарат
сработал 
с максимальным
эффектом? 

И за один проход опрыскивателя снять
сразу несколько проблем на поле?
Объясняем…

… его надо защитить
от комплекса
корневых гнилей уже
этой осенью. Лучший
препарат – фундазол.
Рассказываем 
об опыте кубанских
ученых.
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Андрей Владимирович,
расскажите, как Вы начали
развивать земледелие вокруг
огромной птицефабрики. 
Это верно, что еще совсем
недавно у нее не было ни гектара
земли, а фураж для птицы 
на 100 % завозился извне?

Да, так было. Сначала мы в 1998 году
раскорчевали и окультурили земли
вблизи птицефабрики – около 900 га, и
стали на них выращивать овощи. Сей-
час они занимают у нас более 500 га –
это 150 га лука на репку, 50 га столовой
свеклы, 150 га моркови, а также 250 га
картофеля. Овощи стали приносить нам
неплохой стабильный доход, позволили
разнообразить производство. В про-
шлом году мы произвели 13 тыс. т ово-
щей и картофеля. Ну а с 1999 года мы
начали включать в свой состав другие
хозяйства и расширять в них сельхоз-
производство, прежде всего производ-
ство зерна. 

На каких условиях происходит
объединение?

Это именно объединение. Земля присо-
единенных хозяйств включается в устав-
ный капитал, а люди взамен своих зе-
мельных паев получают акции нашего
объединенного предприятия, на которые
ежегодно получают дивиденды, кстати,
вполне весомые. Мы везде в своих хо-
зяйствах (называем их филиалами) вво-
дим свою единую социальную политику,
систему оплаты труда, единые требова-
ния к работникам и т.д. Очень много
вкладываем средств в развитие произ-
водственной и социальной сферы, заку-
паем много техники…

И когда рассчитываете выйти на
самообеспечение зерном для
птицефабрики?

Думаю, года через два-три. Сейчас у нас
зерновых около 22 тыс. га, и надо выйти
на средний урожай в 3 тонны с гектара.
В прошлом году мы собрали зерна в
среднем 23 ц/га, но в этом – присоедини-
ли еще два сильно запущенных хозяйст-
ва. В двух самых первых присоединен-
ных нами филиалах мы по три тонны с
гектара получим уже в этом году, все-та-

ки там работаем
уже четвертый се-
зон, сдвиги видны
– окультурили по-
ля, укрепили парк
техники, подучили
людей... А со вре-
менем и другие
филиалы подтя-
нем. В этом году
начали работу в
«Черемховском»
и «Нижнеирец-
ком» филиалах.
Эти хозяйства бы-
ли на грани бан-

кротства, земля была ужасно засорен-
ной... Конечно, в них нам на урожай в 3
тонны с гектара еще рано рассчитывать.

Сложно поднимать урожаи 
в Ваших новых хозяйствах?

Я бы не сказал. Нужны соответствую-
щие вложения, нормальная агрономи-
ческая работа. Вот в самом первом
присоединенном хозяйстве в первый год
собрали зерна (после доработки) всего
8 ц/га, там мы не успели поработать тол-
ком, пришлось убирать то, что не сами
сеяли. Но после уборки качественно по-
работали с зябью, внесли удобрения на
планируемый урожай 25 ц/га, посеяли
приличными семенами, применили гер-
бициды по всходам и т. д. – и практиче-
ски получили запланированный урожай.
То же самое было и во втором хозяйст-
ве, которое мы присоединили. 
Понимаете, не вина, а беда хозяйств,
что у них были такие низкие урожаи. У
них не было оборотных средств, чтобы
приобрести все необходимое, выпол-
нить все работы качественно. Мы прихо-
дим в хозяйства, вкладываем, наводим
элементарный порядок – и они оживают.
Конечно, в реальном производстве все
непросто, постоянно возникают пробле-
мы, не всегда удается сделать так, как
запланировал. Но и усложнять ничего не
надо. Все проблемы на земле решаемы,
если работать спокойно и планомерно,
имея под рукой современный арсенал
земледелия.
У нас зерновые в основном яровые –
пшеница, ячмень, немного овса и сов-
сем немного озимой ржи. В прошлом го-
ду посевы зерновых составляли 27 тыс.
га, в общей структуре посевов они дос-
тигали 74 %. Это, конечно, непорядок,
нынче мы сократили посевы зерновых и
довели их долю до научно обоснованно-
го уровня – чуть больше 50 %. Теперь
есть возможность ввести правильные
севообороты...

Вы унифицируете систему
земледелия в своих хозяйствах?

Нет, к каждому хозяйству у нас индиви-
дуальный подход, потому что почвенно-
климатические условия в них разитель-
но различаются. Земли двух наших фи-

лиалов расположены вдоль Ангары, там
бедные суглинистые почвы с содержа-
нием гумуса всего 2 - 3 %, а есть фили-
алы в подтаежной зоне, с богатыми се-
рыми лесными почвами, где гумуса до
12 %. Да и поголовье скота в наших хо-
зяйствах разное, отсюда другая доля
кормовых. Понятно, что подход должен
быть неодинаковым. К тому же наши хо-
зяйства в разной степени удалены от уп-
равляющего центра (до 100 км!), и не
везде мы можем внести птичий помет,
которого производим до 60 тыс. т в год.
По индивидуальной схеме используем и
чистые пары, которых в сумме около 4,5
тыс. га. В каком-то хозяйстве они могут
занимать значительную долю пашни, а
где-то вообще не нужны. У нас индиви-
дуальный подход не только к каждому
хозяйству, но и каждому полю... 
Хозяйства после присоединения к нам
продолжают жить своей жизнью, но фи-
нансирование, бюджетирование, в це-
лом управление идет из одного центра.

Вам приходится применять много
гербицидов. Какие препараты
используете, насколько быстро
происходит окультуривание
полей?

У нас первые звенья севооборотов
обычно трех-четырехпольные: чистый
пар, пшеница, ячмень, овес с подсевом
донника или занятой пар, ячмень, овес 
и т.д. Так вот, если провести химпропол-
ку в двух первых полях, то на овсе гер-
бициды уже не нужны, посевы чистые.
Окультуривание пахотных массивов при
использовании современных препара-
тов происходит достаточно быстро – в
наших самых первых присоединенных
хозяйствах мы нынче проводили хим-
прополку уже четвертый год, и она тре-
бовалась не на всех полях. Конечно,
учитываем экономику, при нашей невы-

сокой урожайности окупаемость герби-
цидов низкая, приходится считать затра-
ты и выбирать препараты подешевле. 
Но, в целом, гербициды применять нам
придется еще долго, потому что потен-
циал засоренности большой, запас се-
мян сорняков в почвах огромен. К тому
же каждый год «выстреливает» какой-то
сорняк – то овсюг, то, как в этом сезоне,
осоты и гречишка татарская.
Начинали мы с сильных и дорогих герби-
цидов ведущих западных фирм, а с это-
го года расширяем применение препа-
ратов фирмы «Август». Вот применили
на 4 тыс. га магнум в дозе 10 г/га, и
очень понравилось, как он работает. Он
даже переросшую полынь хорошо «при-
давил», а осоты (розовый и желтый)
уничтожил на 100 %. Правда, еще лучше
магнум работает в баковой смеси с диа-
леном (+0,3 л/га), но при этом полу-
чается двукратное увеличение стоимо-
сти обработки, а нам надо бы экономить
затраты...
Магнум мне понравился еще вот чем. У
него несколько повышенный в сравне-
нии с другими аналогичными препарата-
ми период полураспада, и за счет этого
он обладает некоторой почвенной актив-
ностью. Этот препарат у нас нынче хоро-
шо «придержал» гречишку татарскую.
То есть, после применения магнума гре-
чишка взошла, но ее молодые растения
вскоре на глазах завяли. Для наших зер-
новых звеньев севооборота магнум, ви-
димо, – то, что нужно. 

А другие новинки фирмы «Август»
не успели «попробовать»?
Протравитель виал, например?

Мы ежегодно протравливаем 100 % вы-
севаемых семян, и виал я запланировал
на следующий год – для ротации препа-
ратов. Я много читал о нем, знаю о его
преимуществах...
Ну а другие препараты фирмы “Август”
мы уже применяем достаточно широко.
Например, мне очень понравился герби-
токс, я его нынче на производственных
посевах попробовал применить на всех
культурах, где это разрешено, в том чис-
ле на картофеле, голозерном овсе, горо-
хе – и почти везде он сработал хорошо.  
Доволен я и гербицидом сплошного дей-
ствия торнадо. Нынче с его помощью
очистил запыреенные участки, 360 гек-
таров, отведенных под пар. Мы продол-
жаем расширять свои пахотные земли,
так что без торнадо нам не обойтись… 
На 30 га картофеля я нынче применил
лазурит, он сработал прекрасно, ника-
ких претензий к препарату нет. Карто-
фель чистейший...
Хорош и центурион (я его применил на
овощных культурах), но несколько доро-
говат. А мне приходится искать пути эко-
номии затрат в растениеводстве порой по
мелочам. Пожелал бы ученым «Августа»
поскорее создать недорогой противозла-

ковый гербицид для применения на зер-
новых культурах, он бы в Сибири пошел
«на ура». Ведь у нас урожаи зерновых
далеко не кубанские, и хороший дорогой
препарат может окупить себя лишь на
единичных, самых урожайных полях.

Перейдем к фунгицидам...
Ну, здесь я всегда держу наготове тилт и
аналогичные препараты других фирм. 
У нас третий год большой урон полям
наносит бурая ржавчина, никогда ее не
было. Гадаем – откуда ее занесло? Эта
болезнь у нас практически вдвое снижа-
ет урожай. Вот в ОПХ «Буретское» в
прошлом году половину площадей успе-
ли обработать тилтом, а половину – нет.
И картина получилась показательная.
На обработанных полях зерна намолачи-
вали по 32 - 36 ц/га, на необработанных
– по 18 ц...
Да и в наших филиалах уже поняли, как
опасна ржавчина и как важно в течение
вегетации иметь запас тилта. В одном
нашем филиале в прошлом году вырас-
тили хорошую пшеницу, видовая уро-
жайность была за 30 ц/га, но упустили
ржавчину, и собрали по 17 - 18 ц/га.
Теперь там научены горьким опытом,
уже не гадают: «пронесет – не проне-
сет», а следят за состоянием листового
аппарата все лето...  
К тому же мы в выборе сортов зерно-
вых отдаем предпочтение местным

раннеспелым, по пшени-
це это Тулунская 12 и
Селенга, а они достаточ-
но восприимчивы к бо-
лезням листового аппа-
рата.
А инсектициды
держите наготове?
Пока массово мы их не
используем, потому что
сильного поражения вре-
дителями не было, и при-
менение специальных
препаратов себя просто

не окупит. Но вообще ухо держим вос-
тро, обстановка по вредителям доволь-
но тревожная. Нынче были вспышки
лугового мотылька, саранчи, а в конце
лета я заметил блошку полосатую – ни-
когда такого не было. Есть тля, трипсы,
особенно на поздних алтайских сортах
пшеницы. Используем в основном пре-
параты, поступающие из резервного
фонда Минсельхоза РФ.  

Каково в целом Ваше отношение к
препаратам «Августа»?

Оно резко изменилось к лучшему в по-
следние год-два. Особенно после того,
как посмотрел фильм о Вурнарском
заводе, увидел высокий уровень про-
изводства, применил многие препара-
ты «Августа» на своих полях. Мы уже
давно используем пестициды многих
фирм довольно широко, а теперь с но-
выми препаратами «Августа» наш вы-
бор заметно расширился. С таким
мощным арсеналом никакая засуха не
страшна.

Спасибо за беседу.

Беседу вел 
Виктор ПИНЕГИН

На снимках: Андрей Шуплецов в поле; «Вот
такая у нас картошка! Здесь применили
лазурит…»; после обработки магнумом
пшеница (сорт Селенга) – на загляденье.
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Герой номера

В этом году земледельцам Иркутской области, да и всем
жителям этой и многих других областей Восточной Сибири,
пришлось несладко. С весны практически весь сезон
стояла сушь (первые дожди пошли... в конце июля), горела
тайга, над городами и селами стоял удушливый дым, 
в разгар сезона на поля нагрянули вредители – саранча,
луговой мотылек... И тем не менее, здесь есть хозяйства,
которых эти беды «не вышибли из седла». Хозяйства,
вырастившие хороший урожай на уровне удачных лет,
продолжившие свое поступательное развитие. Среди них –
СХ ОАО «Белореченское» Усольского района Иркутской
области. Главный агроном хозяйства Андрей ШУПЛЕЦОВ
рассказывает, как и за счет чего удается «перехитрить»
засуху и другие беды, которые ежегодно сваливаются 
на сибирских земледельцев.

СХ ОАО «Белореченское» – одно из круп-
нейших и самых эффективных хозяйств
не только в Восточной Сибири, но и во
всей России. Основу его прибыльности
составляет современное производство
яиц. В «Белореченском» содержат пол-
тора миллиона кур-несушек, от которых
ежедневно получают до 1,4 млн яиц. Об-
щая выручка от реализации превышает
миллиард рублей в год, прибыль измеря-
ется сотнями миллионов рублей.

В «Белореченском» издавна развивают
разноообразные подсобные отрасли, так
или иначе связанные с птицеводством, –
собственное производство комбикормов
для птицы, выпуск клеточных батарей для
промышленного птицеводства, переработку
птичьего помета в биогумус, разведение пе-
репелов и т.д. Однако главным из новых от-
раслей в «Белореченском» в последние
пять лет постепенно становится земледе-
лие. Если еще недавно у птицефабрики не
было ни гектара пашни, то теперь хозяйство
объединилось с шестью сельхозпредприя-
тиями Усольского и Черемховского районов
и располагает более чем 43 тыс. га пашни,
а также значительным (около 8 тыс.) пого-
ловьем крупного рогатого скота, другими
производственными ресурсами.

Какова цель этих крупных перемен? На
этот вопрос отвечает бессменный в течение
33 лет руководитель СХ ОАО «Белоречен-
ское» Гавриил Степанович ФРАНТЕНКО:

«Цель очевидна – нам нужна земля, что-
бы выращивать собственное зерно для пти-
цы. Ежегодная потребность в зерне – 60
тыс. т, и все это количество не так давно
нам приходилось закупать. Это было весь-
ма накладным раньше и становится еще бо-
лее дорогим удовольствием сегодня. Даже
если нам удастся производить 45 - 50 тыс. т
зерна – это будет значительным подспорь-
ем для снижения себестоимости основной
продукции – яиц.  

Но не только экономические расчеты
подтолкнули нас к этому непростому реше-
нию. К сожалению, многие иркутские хозяй-
ства сокращают посевы, с каждым годом
растут площади заброшенных пахотных зе-
мель, число забытых деревень, никому не
нужных стариков в них... Жутко это видеть,
не могу я с этим примириться... Мы в обла-
сти уже потеряли почти половину пашни!
Скоро можем оказаться без своего хлеба...
А везти его, скажем, из Алтайского края, с
каждым годом дороже. Зерно нужно всем –
и людям на хлеб, и птице на корм, и коро-
вам на фураж... Вот в области сокращают
производство молока, а мы за один год уве-
личили в 2,3 раза, сделали его рентабель-
ным. Каждый день надаиваем 35 т молока...

С присоединенными хозяйствами у нас
сегодня 28 деревень, более тысячи пенсио-
неров, и я рад, что имею возможность хоть
как-то их поддержать, восстановить соци-
альную сферу... 

Мы – птицеводы, и заниматься землей, а
значит и социальной сферой, скотоводст-
вом, строительством и т.д. вроде бы не на-
ше дело. Но я уверен, что мы поступаем
правильно».

ПОЧЕМУ
ПТИЦЕВОДЫ
ПРИШЛИ 
НА ЗЕМЛЮ

История успеха

Андрей Шуплецов:

ЗАСУХА НЕ СТРАШНА...
ЕСЛИ ПОД РУКОЙ СОВРЕМЕННЫЙ АРСЕНАЛ

Гавриил Степанович Франтенко

ПОЛУЧЕНА
РЕГИСТРАЦИЯ

Фирма «Август» сообщает, что в 2002 -
2003 гг. получили государственную
регистрацию следующие препараты: 
на Украине: бетанес, КЭ; виал, ВСК;
витарос, ВСК; гербитокс, ВРК; лазурит,
СП; магнум, ВДГ; метаксил, СП; набоб,
ВРК; ордан, СП; ТМТД, ВСК; торнадо, ВР;
в Республике Молдова: виал, ВСК;
витарос, ВСК; гербитокс, ВРК; лазурит,
СП; магнум, ВДГ; метаксил, СП; ордан,
СП; сэмпай, КЭ; ТМТД, ВСК; торнадо, ВР;
шарпей, МЭ;
в Республике Казахстан: виал, ВСК;
витарос, ВСК; ТМТД, ВСК.

ПРОТРАВЛИВАНИЕ –
ФУНДАМЕНТ
УРОЖАЯ
По данным метеорологических служб,
осень нынешнего года готовит земле-
дельцам новое испытание. Дожди,
идущие повсеместно, достаточно
высокие температуры могут привести
к значительному распространению
различных заболеваний зерновых
культур. Чтобы не допустить этого,
специалисты хозяйств должны зара-
нее подготовиться к посевной кампа-
нии. Именно этой теме был посвящен
семинар, проходивший в начале авгу-
ста на базе Всероссийского НИИ сорго
и других зерновых культур в городе
Зернограде. 

Руководитель научно-исследователь-
ской лаборатории ВИЗР А. Г. Махоткин
подробно рассказал участникам семина-
ра об эффективности протравителей се-
мян зерновых колосовых культур в произ-
водственных испытаниях, проводимых на
территории Ростовской области. 

Очень полезную информацию услыша-
ли специалисты из уст заведующей лабо-
раторией фитопатологии областной стан-
ции защиты растений Г. А. Бакаловой. Ее
доклад был основан на данных анализа
зараженности посевного материала особо
опасными болезнями и фитопатогенной
обстановки на посевах поздних культур. 

Представители фирм «Август», «Щел-
ково Агрохим», «Сингента», «Агро-Кеми»
рассказали об особенностях применения
уже зарекомендовавших себя на практи-
ке протравителей и о новых разработках.
Фирма «Август» представила свой но-
вейший протравитель бункер (ВСК, 60 г/л
тебуконазола), произведенный к осенней
посевной кампании 2003 года.

«Поле Августа»

Новости «Августа»

Коллектив фирмы «Август» сердечно по-
здравляет с 60-летним юбилеем начальни-
ка ФГУ «Федеральная государственная
территориальная станция защиты расте-
ний в Ставропольском крае» Виктора Гри-
горьевича НИКИТЕНКО!
Примите в этот знаменательный день наши
самые искренние пожелания  доброго здо-
ровья, успехов во всех начинаниях, радо-
сти и удачи! Пусть время будет не властно
над Вашим духом, пусть жизнь  радует Вас
заслуженными победами! Счастья Вам и
благополучия на многие годы!

Августовцы 

ВИКТОРУ
НИКИТЕНКО – 
60 ЛЕТ

Поздравляем!
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ПРЕПАРАТЫ ФИРМЫ «АВГУСТ» ДЛЯ ЗАЩИТЫ ЗЕРНОВЫХ КУЛЬТУР

За более подробной информацией о препаратах и по вопросам их закупки обращайтесь к специалистам фирмы «Август»
Центральный офис: 129515, Москва, ул. Цандера, 6. Тел.: (095) 787-08-00, 363-40-01. Тел./факс: (095) 787-08-20
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Лилия НЕСТЕРОВА, заместитель
генерального директора ЗАО Фирма
«Август» по науке и технологии

Свою работу на фирме «Август» в 1996
году я начала не с научных разработок, а с
организации производства.

Признав в 1994 году рынок химических
средств защиты растений приоритетным для
развития компании, наша фирма последова-
тельно проводит в жизнь это решение. Уже к
концу 1994 года она владела большими па-
кетами акций заводов по производству пес-
тицидов – Вурнарского завода смесевых
препаратов, Средне-Волжского завода хи-
микатов, Щелковского предприятия «Агро-
хим». В 1996 - 1997 годах было начато
производство ХСЗР на ВЗСП и Средне-
Волжском заводе на основе приобретенного
у ВНИИХСЗР права на выпуск фенорама-су-
пер, оксихома, авиксила, богарда, диазино-
на, суми-альфа, циткора, бурефена ФД 11. В
1995 году компания приобрела контрольный
пакет акций Вурнарского химзавода, и все
ее дальнейшие усилия были направлены на
развитие инфраструктуры и производства
этого предприятия, которое стало производ-
ственной площадкой фирмы «Август».

Начатая в 1997 - 1998 годах реконструкция
завода, нацеленная на выпуск более эколо-
гичных жидких препаративных форм, позво-
лила уже в 1999 году включить в промышлен-
ный комплекс ВЗСП три новых современных
линии формуляции пестицидов - концентра-
тов эмульсий, водных растворов, водно-сус-
пензионных концентратов. В 1997 году был
создан производственный отдел фирмы,
который я возглавляла в течение трех лет. 

Для расширения ассортимента выпускае-
мых препаратов наша фирма заключила ли-
цензионные соглашения с фирмами «Но-
вартис», «Кеминова», «Дау АгроСаенсес»,
«Агро-Кеми», «Монсанто». Одновременно
были начаты и собственные разработки –
протравители семян в форме водно-суспен-
зионных концентратов. В течение трех лет

ассортимент выпускаемой продукции достиг
27 наименований. Были развернуты иссле-
довательские работы в центральной заво-
дской лаборатории, закуплено современное
оборудование, разработана соответствую-
щая научно-техническая документация,
обучен персонал, обслуживающий новые
технологические линии.

У нас появилось три новых собственных
препарата – это протравители семян вита-
рос, ВСК; суми-8, ВСК; ТМТД, ВСК. Эти
новые формы созданы нами в России впер-
вые и относятся к так называемой «Green
line» (зеленая линия). Преимущество их в
том, что они не пылят, не токсичны и не
пожароопасны, так как не содержат органиче-
ских растворителей, обладают хорошей эф-
фективностью благодаря высокой дисперсно-
сти, хорошо пакуются, легки в обращении.

Далее наша фирма взяла курс на разра-
ботку собственных отечественных препара-
тов. В августе 2000 года был организован
научно-технологический отдел; у нас появи-
лись лаборатории, оснащенные самым сов-
ременным оборудованием. В одной из них
работают две группы: первая занимается
препаративными формами, вторая – анали-
тическая. Там же мы планируем разместить
группу синтетиков. Сотрудники второй лабо-
ратории, расположенной в Инсти-
туте химфизики РАН, разрабаты-
вают технологические процессы
синтеза действующих веществ.

Для нашего производства мы
практически все сырье закупаем
за рубежом, поэтому наши препа-
раты по качеству не уступают за-
рубежным. Однако, как вы пони-
маете, мы полностью зависим от
этих зарубежных поставок. В свя-
зи с этим думаем и об организа-
ции производства действующих
веществ в России.

Ассортимент препаратов, пред-
лагаемый фирмой «Август»
сельскому хозяйству, в настоя-
щее время насчитывает 46 пре-
паратов, из них 20 – наши соб-
ственные, 20 – лицензионные 
и 6 препаратов – разработки
ВНИИХСЗР. Естественно, мы ста-
раемся увеличить долю собствен-
ных пестицидов. Некоторые из
них запатентованы нами в РФ
(протравитель семян виал, эколо-
гически безопасный гербицид
торнадо). В текущем году мы
впервые в России запустили про-
изводство водно-диспергируемых
гранул – гербицид из класса суль-
фонилмочевин магнум. 

Однако нам уже тесно в рамках
отечественного рынка пестици-

дов, потому что модернизированный завод
может выпускать по объему в 10 раз больше
препаратов, чем производит сейчас. С це-
лью расширения рынка сбыта и соответст-
венно обеспечения стабильной работы
нашей производственной площадки (а это
не только увеличение производства продук-
ции, но и решение социальных проблем), мы
проводим большую работу по регистрации
собственных препаратов за рубежом. В Рес-
публике Беларусь мы зарегистрировали 19
препаратов, на Украине – 17, в Молдове –
12, Казахстане – 4. Регистрация проводится
также в Средней Азии и Закавказье, начи-
наем работу со странами Балтии.

Естественно, за прошедший период нами
накоплен значительный опыт в области раз-
работки и производства ХСЗР. Побывав в
1998 году в командировке на одной из зару-
бежных фирм-партнеров, я с огорчением ду-
мала о том, насколько мы от них отстали. Во
время последней аналогичной поездки к
нам уже обращались за советом.

Сегодняшняя наша задача – стремиться к
оригинальным отечественным разработкам.
Наша цель – лидерство в создании и про-
движении на отечественные и зарубежные
рынки наших фирменных средств защиты
растений.

Для защиты полевых культур хозяйства
Собинского района Владимирской облас-
ти применяют пестициды 55 наименова-
ний. Предпочтение отдают препаратам
фирмы «Август», которые поставляет на-
ша организация – ОАО «Владимирсель-
хозхимия», являющаяся официальным
дилером компании.

Раньше в районе широко применяли пре-
параты группы 2,4-Д, поэтому поля доста-
точно хорошо очищены от таких сорняков,
как редька дикая, сурепка. Однако теперь
их место заняли вьюнок полевой, виды осо-
тов, виды подмаренника, звездчатка сред-
няя, дымянка аптечная, против которых
аминная соль бессильна. И мы решили ис-
пытать новый препарат «Августа» магнум.

Весной этого года в СПК им. Ленина силь-
но засоренные посевы ячменя обработали
магнумом с нормой расхода 10 г/га и баковой
смесью магнума с диаленом-супер (7 г/га +
0,2 л/га). Опрыскивание проводили в фазе
полного кущения, расход рабочей жидкости
составлял 300 л/га. На 1 м2 посевов перед
внесением гербицидов насчитывалось до
286 сорняков.

Через 20 дней на контрольном участке, не
обработанном гербицидами, наблюдалось
буйное цветение переросших ячмень осотов,
вьюнка, подмаренника, который местами
был выше колосьев. Магнум полностью унич-
тожил звездчатку, дымянку, марь белую,
пикульник, частично – подмаренник. У осотов
и вьюнка наблюдалась гибель точки роста,
боковые побеги развития не получили из-за
отмирания большей части корневой системы.
Сорняки оставались живыми, но в угнетен-
ном состоянии. Биологическая эффектив-
ность чистого магнума составила 86 %. При
добавлении к нему диалена-супер эффектив-
ность увеличилась до 92 %: полностью был
уничтожен подмаренник, а угнетенные вью-
нок и осоты не представляли опасности.

На посадках картофеля в хозяйстве про-
тив сорняков применили лазурит. Планиро-
валось испытать два способа: однократное
опрыскивание с нормой расхода 0,7 кг/га и
дробное (0,5 кг/га + 0,3 кг/га). Из-за дождей
вторую обработку провести не удалось, но в
этом и не было необходимости, так как оба
варианта оказались одинаково эффектив-
ны – 92 %. Полностью уничтожены яснотка
пурпурная, дымянка, звездчатка, пикуль-
ник, виды осотов, просо куриное. Устойчи-
выми оказались хвощ полевой и вьюнок по-
левой. Мы пришли к выводу, что даже при
сильной засоренности в норме внесения 0,5
кг/га лазурит прекрасно справляется с сор-
няками.

На Дне поля фирмы «Август», который
состоялся в конце июля 2003 года на базе
СПК им. Ленина, нам было что показать.
Июньские дожди вызвали столько волн сор-
няков, что каждому из приехавших на семи-
нар специалистов с ними пришлось бук-
вально воевать. Поэтому агрономы высоко
оценили эффективность препаратов. И мы
очень рады тому, что на следующий год нам
не нужно будет уговаривать своих покупате-
лей. Ведь самая лучшая реклама – это хоро-
ший результат.

Татьяна ШИТОВА,
ведущий агроном ОАО «Владимир-

сельхозхимия»

Владимир ШАРАПОВ,
заместитель генерального директора 
по маркетингу ЗАО Фирма «Август»

Рынок пестицидов мы изучали на собст-
венной практике. В 1992 году, когда я при-
шел на работу в фирму «Август», старая си-
стема обеспечения сельхозпроизводителей
химическими средствами защиты растений
рушилась. Все «Сельхозхимии» – и район-
ные, и областные – в то время акционирова-
лись и считали, что независимость – это хо-
рошо, забывая при этом, что пестициды они
получали по фондам и фактически бесплат-
но. Связи с заводами-производителями были
потеряны, и крестьяне не знали, где взять
препараты. Поэтому мы стали покупать
ХСЗР на заводах и предлагать хозяйствам. И
это была удачная мысль, потому что у пред-
приятий – производителей пестицидов была
проблема со сбытом: ведь раньше всю про-
дукцию они отдавали согласно разнарядкам
министерства. Мы работали тогда с Уфим-
ским «Химпромом», с Вурнарским заводом
смесевых препаратов, Щелковским предпри-
ятием «Агрохим», Средне-Волжским заводом
химикатов, то есть фактически были посред-
ником между заводами и селом.

Начиная с 1994 года, мы стали работать не
только с заводами, но и с зарубежными фир-
мами. Первой из них была «Зенека», которая
в тот момент создавала свою дилерскую

сеть. Мы же пошли по другому пути – начали
организовывать собственную товаропрово-
дящую сеть, открывая склады в основных
сельскохозяйственных регионах – Краснода-
ре, Липецке, Белгороде, Ставрополе, Росто-
ве-на-Дону. Работали в основном «под за-
каз», ассортимент препаратов формировали,
исходя из потребностей конечного потреби-
теля, и это нам во многом помогло.

Продолжая сотрудничество со всеми заво-
дами и зарубежными концернами в лице 
«АгрЭво», «Дау», «Сибы», «Зенеки», мы на-
чали приобретать акции российских предпри-
ятий по производству пестицидов. У них в то
время существовали огромные проблемы.
Одна из них состояла в том, что традиционно
производство было крупнотоннажным –
меньше сотни тонн никто ничего и не соби-
рался выпускать. У заводов отсутствовала
собственная сбытовая сеть, был очень бед-
ный ассортимент препаратов, жуткая тара –
100- и 200-литровые бочки. Производствен-
ные планы предприятий никакими маркетин-
говыми исследованиями не подтверждались.
Министерство сельского хозяйства могло
определить только потребность сельского
хозяйства в препаратах, но не учитывало
платежеспособный спрос. Министерских сот-
рудников больше интересовала закупка
крупных партий импортных препаратов на
резервные базы с последующей их дотацией
до 80 % от контрактной цены.

В первую очередь мы обратили внимание
на тару: в 1996 году бурефен выпустили уже
не в 200-литровых бочках, а в 30-литровых
канистрах. Это были первые шаги навстречу
потребителям. Затем нам стало понятно, что
легче продвигать свою продукцию в «паке-
те». Стали формировать «пакетную» систе-
му, то есть предлагать группу препаратов на
отдельную культуру. И это потребовало зна-
чительного расширения ассортимента. Что
было совершенно невозможно сделать без
проведения реконструкции ВЗСП. После ре-
конструкции завода в 1999 году у нас появи-
лась возможность выпускать лицензионные
препараты. 

До 1996 года мы работали только по пред-
оплате. Потом стало ясно: для того чтобы

увеличить объем реа-
лизуемой на рынке
продукции, нужно хо-
зяйства кредитовать.
Это было вынужден-
ной мерой, так как
наши конкуренты – за-
рубежные фирмы –
кредитовали в то вре-
мя «колхозников» в
больших объемах. И
нам тоже пришлось ид-
ти на это, даже не имея
для этого оборотных
средств и возможности
получить серьезные кредиты. Мы серьезно
рисковали. 

1997 и 1998 годы преподали нам урок: луч-
ше кредитовать сельхозпредприятия, а не
структуры около администрации областей,
потому что, как выражается наш Генераль-
ный директор, «чем ближе человек к земле,
тем он честнее». Огромные долги возникли
(и до сих пор существуют) с Курской и Белго-
родской продкорпорациями, с Саратовской
«Сельхозхимией». Поэтому до сих пор мы от-
даем предпочтение работе с конечным по-
требителем. Агроном и правильно сформиру-
ет заявку и даст объективную оценку качест-
ва наших препаратов. 

На определенном этапе мы пришли к необ-
ходимости развивать собственные научные
исследования, так как не всегда можно было
воспользоваться старыми разработками
НИИХСЗР. В 2001 году, когда на заводе был
построен цех по крупнотоннажному произ-
водству, и мощности сильно выросли, встал
вопрос о продвижении препаратов в страны
СНГ. Это потребовало разработки собствен-
ных препаративных форм и создания собст-
венных торговых марок, чтобы не зависеть от
фирм-оригинаторов.

Следующий шаг за «пакетным» предложе-
нием по полной системе защиты культуры –
это внедрение технологии. Мы поняли, что
какие бы мы хорошие препараты не делали,
при неправильной технологии их применения
или возделывания культуры эффект будет
минимальный. А мы очень заинтересованы в

том, чтобы урожай у потребителя нашей про-
дукции был хорошим. Ведь в этом случае он
с нами расплатится, и у него еще останутся
средства, чтобы в следующем году закупить
пестициды. Кредитование сельчан составля-
ет около 50 % от наших общих продаж.

В 1999 году, когда появился механизм до-
тации на отечественные препараты, заводы
начали оживать: если в 1999 году в стране
было 18 препаратов российского производст-
ва, то сейчас – 150.

Наш девиз на рынке: «Качественные пес-
тициды точно в срок». Работаем мы и с диле-
рами. Но через дилеров очень трудно про-
двигать новые торговые марки, поэтому все
новинки мы внедряем через сеть собствен-
ных складов.

Сейчас у нас появилась новая категория
клиентов – корпоративные. Это фирмы, кото-
рые раньше занимались, в основном, торгов-
лей зерном и сахаром, но затем стали вкла-
дывать средства в производство зерновых
культур и сахарной свеклы. Они занимаются
материальным обеспечением колхозов, за-
бирая при этом часть урожая. Если смотреть
по нашей клиентской базе, то количество хо-
зяйств, с которыми мы работаем, год от года
сокращается, то есть сельскохозяйственные
предприятия нищают. А объем закупок пре-
паратов корпоративными клиентами растет.

Но в целом рынок средств защиты расте-
ний увеличивается. И потенциал его огро-
мен. Хватит места всем добросовестным по-
ставщикам ХСЗР.

Борис ТАРАСОВ, коммерческий директор
ЗАО «Фирма «Август»

Для меня фирма «Август» – большая и в
плане работы главная часть моей жизни. Все
эти годы мы трудились для того, чтобы «Ав-
густ» был большой и процветающей компа-
нией. Могу сказать, что это – мое любимое
детище. 

«Август» практически является холдингом,
включающим в себя не только собственно
фирму и завод в Вурнарах, но и дочерние
структуры, инвестиционную и аудиторскую
компании, банк, недвижимость... По сути, это
большой финансовый конгломерат, все де-

нежные потоки которого проходят через цен-
тральный офис. 

Основной доход фирма получает от прода-
жи пестицидов, которые мы сами произво-
дим, – это около 60 млн долл. в год. Мы еже-
годно платим около полумиллиарда рублей
налогов в бюджеты разных уровней и входим
по этому показателю в число крупнейших на-
логоплательщиков Московской области и Чу-
вашии, где расположен наш завод.

В 1995 году наша фирма, как и многие
новые компании в то время, занималась пра-
ктически всем – торговлей, брокерской,
издательской деятельностью… Но рынок
пестицидов показался наиболее привлека-
тельным, и было решено сосредоточиться на
нем. Стартовые условия были не из лучших:
безраздельное господство импортных препа-
ратов на рынке, а наш Вурнарский завод, об-
ремененный долгами, выпускал только один
вид препаративных форм – смачивающиеся
порошки. Да и опыта было маловато – рынок
ХСЗР весьма специфичен.

Сегодня мы лидеры на рынке, и за нашим
успехами стоят прежде всего огромные
финансовые вложения в развитие сбытовой
сети, в науку, в разработку собственного и
закупку новейшего зарубежного технологи-
ческого оборудования, в подготовку кадров.
У нас сегодня самое современное в стране
производство пестицидов, причем полный
его цикл – от разработки и формуляции но-

вых препаратов до создания фирменной упа-
ковки, тары и т.д. Смею утверждать, что ни-
кто в отрасли так масштабно не вкладывал
деньги в научное развитие и техническое пе-
ревооружение производства.

Безусловно, мы рисковали – брали боль-
шие кредиты и направляли их на развитие
производства, когда все вокруг занимались
только торговлей. Но мы сильны прежде все-
го командой единомышленников – разногла-
сий по поводу направлений вложения денег
не возникало. Мы считали и считаем, что ры-
нок пестицидов будет развиваться, что он
вполне рентабелен и интересен. 

Показателен в этом плане был 1998 год,
когда рухнул российский рубль и взлетел
доллар США. Мы закончили тот год с колос-
сальными убытками, как, впрочем, и все
предприятия, ориентированные на импорт
сырья. Но смогли довольно быстро встать на
ноги, потому что у нас было собственное про-
изводство высокого технического уровня. Да
и наши препараты на рынке оказались деше-
вле зарубежных. 

Безусловно, положительное влияние на
наш бизнес оказало введение с 1999 года
государственного субсидирования отечест-
венных препаратов. Пришлось потратить не-
мало времени для того, чтобы убедить вла-
сти отказаться от дотирования импортных
пестицидов и поверить, что в России появи-
лись предприятия, способные обеспечить

сельское хозяйство качественными отечест-
венными химическими средствами защиты
растений. Поэтому в том, что сегодня работа-
ющие на земле люди получают реальную
субсидию на препараты, есть и наша заслуга.

Главное наше богатство сегодня – наши
клиенты, покупатели нашей продукции. Я
очень надеюсь, что наши препараты помога-
ют крестьянам получить ощутимую прибавку
к урожаю и соответственно – дополнитель-
ную прибыль.

Мы стараемся – разрабатываем новые
препаративные формы, повышаем эффек-
тивность средств защиты растений, работа-
ем над упаковкой и дизайном. И, безусловно,
наши препараты должны быть интересны по
цене. 

Кстати, за последние годы произошли
разительные изменения в подходе к приме-
нению ХСЗР. Если 10 лет назад пестициды
применяли зачастую лишь по указанию
«сверху», то сейчас все считают экономиче-
ский эффект от использования ХСЗР. И зем-
ледельцев интересует чаще всего уже не
цена препарата, а стоимость обработки на
гектар и эффективность.

Мы наладили производство качествен-
ных, недорогих, удобных в применении пре-
паратов. Этим мы помогаем крестьянам
сделать сельское хозяйство эффективным и
прибыльным. Думаю, мы можем этим гор-
диться.

РЫНОК НАС МНОГОМУ НАУЧИЛ

«НАША ЗАДАЧА – ОРИГИНАЛЬНЫЕ
ОТЕЧЕСТВЕННЫЕ РАЗРАБОТКИ»

Ф
от

о:
 А

Р
Х

И
В

 Ф
И

Р
М

Ы
 «

А
В

Г
У

С
Т

»

Встреча с клиентами.
1998 год

ВЗСП, линия по
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2002 год
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«ТЕПЕРЬ
УГОВАРИВАТЬ 
НЕ ПРИДЕТСЯ»
поле убедило всех

День поля
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Алла ДЕМИДОВА, начальник отдела
рекламы и демонстрационных испытаний
ЗАО Фирма «Август», руководитель
проекта «Поле Августа»

В 1997 году по заданию редакции журнала
«Защита и карантин растений», я пришла на
фирму «Август», чтобы взять интервью у
Генерального директора А. М. Ускова, и… ос-
талась здесь работать. Потому что из разго-
вора с сотрудниками компании поняла, что у
«Августа» огромное будущее: эти люди очень
требовательны к себе, стремятся быть лучши-
ми в своем деле и для этого вкладывают
средства, заработанные на реализации зару-
бежных препаратов, в развитие собственного
производства. Специалисты в области защи-
ты растений, к тому же с научным багажом, в
«Августе» были чрезвычайно нужны.

В то время фирма уже осуществляла ин-
формационную поддержку продаж. Наша
компания была первой, кто начал прямую
почтовую рассылку прайс-листов и информа-
ционных материалов по адресам хозяйств. 
В специализированных журналах и регио-
нальной прессе размещали, правда, в неболь-
шом объеме, рекламные объявления. В Крас-
нодарском крае были проведены первые
производственные опыты по применению фе-
норама-супер, бурефена и диазинона. Но,
учитывая то, что полным ходом шла реконст-
рукция Вурнарского завода, открывающая до-
рогу как новым препаративным формам, так и
собственным торговым маркам, необходимо
было создать систему демонстрационных
испытаний препаратов фирмы «Август» во
многих регионах России. В перспективе она
должна была стать мощным средством про-
движения продукции от завода к потребите-
лям – сельскохозяйственным предприятиям.

Начали с того, что наладили хорошие дело-
вые отношения и заключили договора с ис-
полнителями опытов – станциями защиты
растений, ведущими научно-исследователь-
скими институтами. Сначала демонстрацион-
ных точек было совсем немного – в Красно-
дарском и Ставропольском краях, Липецкой
области, Татарстане. На первых семинарах и
Днях поля приходилось не столько рассказы-
вать о препаратах, сколько убеждать людей в
том, что фирма «Август» – производитель пе-
стицидов, а не перекупщик. Трудно нам тогда
было конкурировать с представителями круп-
ных зарубежных компаний, умеющими краси-
во презентовать свои препараты с помощью
проекционной техники, щедро одаривать кли-
ентов сувенирами. Глядя на них, мы многому
научились. Теперь они могут поучиться у нас
умению держать свое слово, работать не
только с крупными покупателями, но и со все-
ми, кто приезжает на склад. 

Позже благодаря развитию производства в
нашем ассортименте появилось много лицен-
зионных препаратов. И задача перед нами
стояла уже другая: с помощью демонстраци-
онных опытов доказать специалистам по за-
щите растений и агрономам хозяйств, что
препараты, произведенные нами в России,
ничем не хуже своих зарубежных аналогов. В
этом нам очень помог фильм о Вурнарском
заводе. Участники семинаров с большим уди-

влением узнавали, что, оказывается, в Рос-
сии есть производство пестицидов, по техно-
логической оснащенности не уступающее
лучшим мировым образцам. После этого от-
ношение к нашей фирме и нашим препара-
там менялось буквально на глазах.

Постепенно демонстрационными испытани-
ями мы охватывали все больше и больше ре-
гионов: если в 1997 году их было всего 3, то в
настоящее время – уже более 40. Практиче-
ски все выпускаемые нами препараты – а это
свыше 40 наименований – проверены на рос-
сийских полях. Ежегодно на опыты их выделя-
ется более 5 тонн. Второй год проводятся Дни
поля в Белоруссии, впервые в этом году про-
шли семинары на Украине. За 6 лет работы
очень расширился и охват сельскохозяйствен-
ных культур – от 2 до 28. От испытаний отдель-
ных препаратов мы постепенно перешли на
показ наших систем защиты основных культур
– зерновых, сахарной свеклы, картофеля,
льна. А теперь речь уже идет о том, чтобы
предложить земледельцам и целые техноло-
гии. Одна из них уже разработана и с успехом
применяется на сахарной свекле.

Наша фирма много внимания уделяет про-
светительской деятельности. Сначала с помо-
щью небольшой книжечки попытались
восполнить огромный дефицит справочной
литературы, который испытывали специали-
сты хозяйств. Этот карманный справочник по
пестицидам, который у нас в шутку называют
«Шуркина брошюрка» (по фамилии сотрудни-

ка агроотдела Шуркина Андрея, который за-
нимался подготовкой первой книжки), выдер-
жал уже пять изданий, каждое тиражом 10
тысяч экземпляров. За последние два года
подготовлены и выпущены рекомендации по
опрыскивающей технике, по технологии вы-
ращивания и защиты сахарной свеклы, а так-
же семенного материала картофеля. По на-
шему заказу преподаватели Московской
сельскохозяйственной академии им. Тимиря-
зева написали учебное пособие «Введение в
химическую защиту растений». Мы планиру-
ем издать его к концу текущего года. Спрос
на него, вероятно, будет огромен, ведь учеб-
ник по химическим средствам защиты расте-
ний последний раз выходил в 1987 году!

Какое-то время назад мы обратили внима-
ние, что адресная рассылка уже не дает тех
результатов, что раньше. Одна из причин в
том, что слишком многие пошли по нашим
стопам, и в адрес руководителя хозяйства те-
перь приходит масса предложений от разных
фирм, в том числе и весьма сомнительных.
Нужна была иная форма обращения к наше-
му клиенту.

О выпуске своей газеты мы мечтали давно.
Но, поскольку проект обещал быть весьма за-
тратным, потребовалось много времени на
его проработку. Хотелось сделать издание
богато иллюстрированным, на глянцевой
бумаге, с интересными репортажами, напи-
санными талантливыми журналистами – в об-
щем, на самом современном уровне, достой-
ном тех, кто применяет препараты от нашей
компании. Мы решили, что газета должна
быть бесплатной для читателей. Для того,
чтобы вышло «Поле Августа», мы пожертво-
вали рекламой в других специализированных
изданиях. Риск потери части целевой аудито-
рии был большим. Но к счастью, опасения не
оправдались. В этом году фирма увеличила
продажи пестицидов на 20 % по сравнению с
прошлым годом. Мы надеемся, что в этом
есть заслуга и нашей газеты и рады тому, что
приобрели 10 тысяч друзей. 

Помните актрису Фаину Раневскую в роли
мачехи Золушки: «Эх, жаль королевство ма-
ловато, развернуться мне негде!». Я люблю
нашу фирму за то, что здесь всегда наоборот:
только успевай разворачиваться. И чем боль-
ше делаешь, чем больше приобретаешь зна-
ний и навыков, тем более широкие перспекти-
вы открываются перед тобой.

ДВИЖЕНИЕ ОТ ХОРОШЕГО К ЛУЧШЕМУ
НИЧЕМ НЕ ОГРАНИЧЕНО

В конце июля на полях ЗАО «Салаир» Мас-
лянинского района Новосибирской области
произошло долгожданной событие, которое
раскрыло перед его участниками – сибир-
скими льноводами – широкие перспективы
развития их отрасли.

В этом хозяйстве фирма «Август» при
поддержке руководства ЗАО «Салаир», обла-
стного и районного управления сельского
хозяйства, областной и районной станций
защиты растений организовала широкие ис-
пытания различных схем защиты посевов
льна-долгунца от сорняков. Результатов этих
опытов льноводы ждали с нетерпением. Ведь
в Новосибирской и других областях Западной
Сибири в последние годы научились неплохо
зарабатывать на льне, здесь с каждым годом
расширяют его посевные площади и, конечно,
постоянно ищут новые сорта, машины, виды
удобрений и гербицидов, которые позволили
бы повысить эффективность труда льново-
дов.

Маслянинский район можно назвать цент-
ром сибирского льноводства – здесь выра-
щиванием льна-долгунца занимаются все 14
сельхозпредприятий. В девяти из них в этом
году испытали гербициды фирмы «Август»
как в чистом виде, так и в баковых смесях. В
трех хозяйствах – «Салаире», «Сибиряке» и
«Пайвинском» на всех обработанных пло-
щадях применили магнум, центурион и гер-
битокс в различных схемах. 

А в «Салаире» еще и заложили стаци-
онарные опыты по применению нового
сульфонилмочевинного препарата фирмы
«Август» – магнум. В этом хозяйстве лен-
долгунец выращивают на площади 700 га
(самый высокий показатель в области),
здесь с прошлого года перешли на индустри-
альную технологию его выращивания, убор-
ки и переработки, провели реконструкцию
льнозавода. В 2002 году выход длинного во-
локна с 1 га здесь составил 11,7 ц, поэтому
понятен интерес салаирцев к новинкам в за-
щите растений.

Опыты в «Салаире» были проведены в 7
вариантах под наблюдением специалистов
районной СТАЗР и УСХ. На всех вариантах
были получены хорошие результаты, но осо-
бенно понравилась льноводам смесь магну-
ма с центурионом в дозе соответственно 10
г/га + 0,3 л/га. Стоимость гектарной обработ-
ки здесь составила 459 руб. (с учетом феде-
ральной дотации), биологическая эффектив-
ность – 92 %. Еще больший эффект (100 %)
показала смесь магнум 10 г/га + лонтрел 0,3
л/га + центурион 0,3 л/га. Многие участники
дня поля не могли поверить своим глазам –
посевы льна стояли абсолютно чистыми от
сорняков. Правда, такая обработка подороже
– 792 руб/га…

По результатам этого сезона в ЗАО «Са-
лаир», Бийской льняной компании и многих
других льноводческих хозяйствах Западной
Сибири сделали свой выбор в пользу препа-
ратов «Августа». Более подробный рассказ
об опытах, проведенных в «Салаире», чи-
тайте в следующем номере нашей газеты. 

«Поле Августа»

Виктор БЫРИХИН, начальник
производственного отдела 
ЗАО Фирма «Август»

Я пришел на фирму «Август» в июле 1994
года, оставив должность главного технолога
Института химической физики РАН. Некото-
рое время был менеджером агроотдела, 
а когда компания занялась производством
препаратов на заводах, то мне пришлось на-
лаживать работу с таможней. В 1996 году на
Вурнарском заводе смесевых препаратов мы
открыли склад временного хранения, затем –
таможенный склад. Совместный выпуск пре-
паратов с Чапаевским и Щелковским хими-
ческими предприятиями заставили сделать
один вывод – работать нужно на своем заво-
де, полностью управляемом, созданном сво-
ими руками.

В 1997 году на фирме был образован науч-
но-производственный отдел, и тогда мне
пришлось заниматься всем – и таможней, и
организацией производства пестицидов. Во
время реконструкции Вурнарского завода
много сил и времени было отдано техниче-
скому аудиту. В то время на предприятие
приезжали представители всех иностранных
компаний, с которыми мы заключали контра-
кты на выпуск лицензионных препаратов.
Они внимательно осматривали завод, указы-
вали на недостатки. Особенно настырными
были аудиторы из «Дау Агросаенсес», все
уголки облазали. Ничего не поделаешь: ка-

чество препаратов должно соответствовать
тому, что заложено фирмой-оригинатором.
Заключения технических аудитов в зна-
чительной мере помогали в проведении
реконструкции. Такие проверки проводятся и
сейчас. В этом году ВЗСП посетили специа-
листы «Байер» и «Сумитомо Кэмикал».
Общее заключение: Вурнарский завод сме-
севых препаратов соответствует европейско-
му уровню. 

С 2000 года я руковожу производственным
отделом, который сейчас состоит из четырех
групп. Группа материально-технического
снабжения занимается огромными потоками
грузов, которые идут на завод. Задачи техно-
логов – отслеживание производства на заво-
де, осуществление сертификации. В их веде-
нии находится лаборатория, проверяющая
качество как входящего продукта, так и вы-
пускаемой продукции. Таможенники осу-
ществляют процесс таможенной очистки,
проверяют контракты, готовят необходимые
документы. На экономико-статистическую
группу возложено планирование закупок,
производства и вся статистика.

Список выпускаемых фирмой «Август»
препаратов непрерывно увеличивается. Спе-
цифика такова, что постоянно приходится пе-
реходить с одного препарата на другой. Мы
очень тесно сотрудничаем с агроотделом:
ежедневно, а в сезон и не один раз на дню,

корректируем про-
изводство, потому
что основная цель –
удовлетворить все
заявки наших по-
требителей. В этом
году, например, бы-
ло очень непросто
обеспечить герби-
цидами бетаналь-
ной группы стреми-
тельно возросший
спрос. К тому же
сейчас к россий-
ским свекловодам добавились белорусские и
украинские! Сделали все, что было в наших
силах, но должен сказать, было жарковато.

План продаж составляется в октябре-ноя-
бре, на его основе строится план производ-
ства, просчитывается потребность в сырье,
материалах. Это поверхностно-активные
вещества, растворители, наполнители, кра-
сители и многое другое. Еще 4 года назад
подобные объемы были бы невозможны, но
сейчас нас уже хорошо знают и доверяют
нам, поэтому есть возможность не перепол-
нять склад. Поставки осуществляются к оп-
ределенному сроку. Хотя бывают иногда
сбои. В этом году и у нас, и у наших покупа-
телей возникли проблемы с лонтрелом в са-
мый пик обработок из-за того, что вагон с

действующим веществом месяц простоял на
таможне вследствие неразберихи в этой
очень могучей организации. Очень неприят-
ная ситуация, ведь, как говорится дорога
ложка к обеду.

Самые яркие мои впечатления за годы ра-
боты в «Августе» – открытие новых цехов.
Особенно 181-го, строительство которого
курировал Владимир Львович Шарапов. Со-
бытие было впечатляющее: огромный цех
гербицидов, в котором четыре 16-кубовых
реактора. Суточная мощность – 52 тонны!
Открытие реконструированного 102-го цеха,
которым я сам занимался, тоже было празд-
ником – приезжали Министр сельского хозяй-
ства России А. В. Гордеев и Президент Чу-
вашской Республики Н. В. Федоров. В этом
цехе мы выпускаем современные протрави-
тели семян в форме вводно-суспензионных
концентратов, мощность одной технологиче-
ской линии – 22,5 тонны в сутки.

Сейчас мы начали производство водно-
диспергируемых гранул и еще раз убеди-
лись, что переход от лабораторных условий к
промышленному производству не всегда
проходит гладко. Пришлось многое отраба-
тывать, менять, зато теперь у нас есть новый
цех, новый препарат – магнум. Дополнитель-
но закуплено новое оборудование для произ-
водства этого гербицида, его выпуск к сезо-
ну 2004 года резко увеличится. Это политика
фирмы: создавать такие запасы мощностей
технологических линий и сырья, чтобы в пи-
ковые периоды мы могли выпустить требуе-
мое количество препаратов и обеспечить
всех желающих.

МЫ – СОЗИДАТЕЛИ
ПРЕПАРАТАМИ СМОЖЕМ ОБЕСПЕЧИТЬ ВСЕХ

Андрей ШУРКИН, ведущий менеджер
агроотдела ЗАО Фирма «Август»

Я пришел на работу в «Август» в 1994 го-
ду, когда было принято решение о созда-
нии собственной сети складов фирмы в ре-
гионах. До этого мы работали с подмосков-
ных складов, и вскоре стало понятно, что
увеличить продажи, сделать так, чтобы о
нас узнали, можно только разместив пре-
параты как можно ближе к потребителям
на местах. В том году, в феврале, мы от-
правили первые партии препаратов на
арендованные склады в станице Тбилис-

ской и г. Курганинске Краснодарского края
и г. Грязи Липецкой области. 

Начинали «вахтовым» методом – наши
сотрудники выезжали на склад, пару недель
там работали, потом возвращались в Моск-
ву на недельку – и опять в регион. Этим за-
нимались Михаил Мазин, Евгений Терешон-
ков, Лев Марченко, Сергей Шарапов, я,
позднее – Юрий Трофимов… По мере того,
как мы узнавали очередной регион, его
потребности в пестицидах, мы старались
арендовать в нем складское помещение,
подобрать толкового работника и поскорее
доставить туда нужные препараты. Такая по-
литика продвижения резко расширила наши
возможности по охвату потенциальных кли-
ентов на местах. Ведь наш работник в реги-
оне лучше узнавал потребности хозяйств в
средствах защиты растений, мог точнее сде-
лать заказ в Москву на их поставку. 

Сделав первый шаг навстречу потреби-
телю, мы попали в самую точку! Эффект
почувствовали сразу. Тогда была эпоха
дефицита, химических средств защиты
растений, да и многих других ресурсов
сильно не хватало. Достаточно было дать
короткое объявление в газете о том, что
такие-то препараты можно купить на
складе по такому-то адресу, чтобы о нас
узнавали сразу все и начинали звонить.
Рабочий день на складе тогда начинался с

раскаленного телефона и бесконечных от-
ветов на множество вопросов…

Производственники сразу оценили дос-
тупность наших препаратов, открытость
наших сотрудников, их готовность пойти на-
встречу, рассказать о тонкостях примене-
ния ХСЗР, объяснить все нюансы. Это для
них было так непривычно, ведь «Сельхозхи-
мии» работали по старинке: оплатил покуп-
ку – получай товар и уходи, никаких разго-
воров и консультаций. 

Уже в сезоне 1994 года у нас появились
постоянные клиенты в регионах, причем их
круг стал быстро расширяться: старые при-
водили с собой новых. О нас даже пошла
молва, что к нам можно приехать, обсудить
всю схему защиты на весь сезон, заказать
препараты, а потом по мере их завоза – вы-
купать. Мы добивались того, чтобы на на-
ших складах клиент всегда мог получить
грамотную консультацию по использованию
того или иного препарата, а то и по полной
технологии возделывания культуры.

Одновременно мы обратили внимание на
почти полное отсутствие какой-либо совре-
менной справочной литературы по пестици-
дам для практиков. И решили издать свою
простенькую брошюру о наиболее широко
применяемых препаратах, имеющихся на
рынке. Это поручили мне. Я постарался из-
ложить в брошюре практически всю необхо-

димую информацию, главное – оградить зе-
мледельца от грубых ошибок в химической
защите растений. Эту книжку вскоре при-
шлось несколько раз переиздавать, потому
что все наши клиенты хотели ее получить.

Постепенно наши склады стали местом
настоящего паломничества, где можно
встретиться с коллегами, узнать новое, об-
меняться информацией. От сотрудников, ко-
торым предстояло работать на складах, мы
требовали, чтобы они имели агрономиче-
скую подготовку, умели поговорить с агро-
номом на профессиональном языке, обсу-
дить технологические вопросы, подсказать
решение. Такой подход себя полностью оп-
равдал и продолжает оправдывать. 

В 1995 году мы открыли свой склад в пос.
Чернянка Белгородской области, затем – в
г.  Ливны Орловской области, в пос. Боль-
шая Мартыновка Ростовской области, в г.
Павловске Воронежской области. В 2000 го-
ду настал черед Оренбурга, потом появи-
лись наши склады в Башкирии, Татарстане,
Саратове… Было принято решение откры-
вать минимум по два новых склада в год.
Фактически же их ежегодно возникает 3 - 4.

В деле продвижения своих препаратов мы
пошли своим путем, не похожим на дейст-
вия других компаний. Многие фирмы (в ос-
новном отечественные) теперь перенимают
наш опыт. 

ШАГ НАВСТРЕЧУ ЗЕМЛЕДЕЛЬЦУ

СИБИРСКИЙ ЛЕН:
гербициды
«Августа»
приняли на «ура»

День поля

Участники Дня поля в «Салаире» 
осматривают посевы льна.
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Вице-премьер 
Правительства РФ, 

Министр сельского хозяйства 
А. В. Гордеев и Президент 

Чувашской Республики Н. В. Федоров 
на открытии нового цеха. 2002 год

Цех по
производству
концентратов

эмульсий

Осмотр опытных
делянок во

ВНИИФ. 2002 год

На семинаре 
в Тамбовской

области. 2001 год
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В последние два года лучшие результаты
среди региональных представительств
«Августа» показывает Липецкое, которым
со дня его образования руководит Елена
Алексеевна БОРОДИНА. Сегодня она раз-
мышляет о том, как удается добиваться
признания в условиях жесткой конкурен-
ции на рынке…

Я пришла в «Август» в 1995 году, когда
представительства еще как такового не бы-
ло. Здесь, в городе Грязи, наездами из Моск-
вы, «вахтовым методом», работали Михаил
Мазин, Виктор Бырихин, Юрий Трофимов и
другие. Работать приходилось в прямом
смысле слова на улице, документы оформля-
ли прямо под открытым небом, чуть ли не «на
коленке». Нередко я оставалась одна – сама
выписывала накладные покупателям и тут
же бежала на склад, чтобы отпустить товар.
Потом приезжали новые покупатели – и все
сначала… В конце 1995 года у меня появил-
ся, наконец, кладовщик, я смогла выкраивать
время, чтобы выезжать на семинары, больше
встречаться с практиками и знакомить их с
препаратами нашей фирмы.

А вообще все здесь начиналось с Михаила
Юрьевича Мазина. Он не только провел
первые операции, принял меня на работу и
многому научил, он показал нам, как надо ра-
ботать – постоянно держать в поле зрения
интересы производственников, знать их нуж-
ды, налаживать с ними контакты. Я много раз
наблюдала, как он вежливо, уважительно,
доброжелательно ведет переговоры с клиен-
тами – какими бы «мелкими» они ни были. И
теперь сама веду себя так, и других этому
учу. Второй год Михаила Юрьевича нет с на-
ми, но о нем до сих пор многие помнят, отзы-
ваются как о добром и порядочном человеке.

С первых шагов на рынке нам пришлось за-
ниматься бартерными сделками, так как у хо-
зяйств не было «живых» денег, и в оплату за
поставленные препараты мы получали зерно,
сахар и другую сельхозпродукцию. Эта рабо-
та оказалась очень трудоемкой, но в конеч-
ном счете позволила нам завоевать рынок.

Почему мы начали с бартера? Потому что
это было удобно нашим клиентам, да и вооб-
ще это был, наверное, тогда единственный
способ работать с большинством сельхоз-
производителей. Удавалось даже оставаться
при этом с прибылью, особенно по зерну. В
2000 году мы получили его от клиентов 15
тыс. т, в 2001 году – уже 22 тыс. т. А вот в
урожайном 20002 году бартерные операции
были не такими удачными из-за резкого па-
дения цен на зерно. 

И тем не менее о бартерных контрактах я
вспоминаю с удовольствием. За счет таких
сделок мы заметно расширили круг своих
клиентов, узнали их «в лицо». Мы заключали

договора с ХПП, районными элеваторами и
сразу продавали зерно им. В области 18 рай-
онов, так вот – мы по зерну тогда работали в
15 районах. С тех пор у нас сложились хоро-
шие, дружественные отношения со многими
производственниками и руководителями
практически в любом районе области, кото-
рые мы стараемся поддерживать.

Это помогло нам уже в 2001 году продать в
области около 130 т протравителей. Вообще,
тот год сложился просто ударно – мы заклю-
чили с хозяйствами и районами 330 кредит-
ных договоров. Если учесть, что в области
около 330 крупных, средних и крестьянско-
фермерских хозяйств, то можно смело ска-
зать, что уже тогда мы присутствовали прак-
тически в каждом.

Конечно, это была очень трудоемкая и кро-
потливая работа, не случайно от нее все
фирмы - поставщики ресурсов на село – ста-
рались отказаться. Ведь приходилось
оформлять договора индивидуально с каж-
дым хозяйством, тогда еще вручную, без
компьютера и типовых схем, и на 100 % пре-
доставлять отсрочку платежа. А потом еще
«выбивать» долги… Но мы с тех пор приоб-
рели массу друзей повсюду, и сейчас в ка-
кой-то мере работать стало легче. Мы теперь
хорошо знаем – с каким хозяйством и как ра-
ботать.

Тогда, в 2001 году, мы сумели занять око-
ло 85 % рынка химических средств защиты
растений в области – именно потому, что не
гнушались работать по кредитным догово-
рам с каждым клиентом. Это был своеобраз-
ный период налаживания деловых связей,
выработки своего фирменного стиля обще-
ния с потребителями. 

Приходя к нам, специалисты хозяйств те-
ряются в море предлагаемых на рынке пре-
паратов, порой не могут их правильно на-
звать, не представляют себе механизма их
действия. И мы стараемся объяснить им это,
вообще создать для своих посетителей дру-
желюбную атмосферу. Ведь каждый приез-
жает к нам со своими наболевшими произ-
водственными проблемами, порой издалека,
с надеждой, что их выслушают, объяснят, по-
могут… И мы хотим эти надежды оправдать.

Конечно, все клиенты очень разные. Есть
из хороших крепких хозяйств, где ведут дела
добросовестно, привыкли вовремя расплачи-
ваться и которым требуется лишь небольшая
консультация. Но есть и такие крепкие хозяй-
ства, где привыкли тянуть с оплатой до пос-
леднего и смотреть – а что получится? «Во-
лынщики», одним словом. 

Растет число наших клиентов из средних,
даже слабеньких хозяйств, но с порядочными
руководителями, которые хотят поднять свое
производство. И мы таким всегда поможем. А
есть среди производственников и разгильдяи,
- люди, которым все безразлично, которые
живут по принципу: как выйдет, так и хорошо.
О своих долгах они тут же забывают, надеясь,
что их, как прежде делалось, спишут. Таким

порой даже безразлично, как хранятся у них в
хозяйствах препараты, как готовят рабочий
раствор и вносят его. С такими не хочется да-
же работать. А вообще к каждому клиенту мы
стараемся найти свой подход…

Прошлый год оказался очень трудным и
для нас, и для наших клиентов. Урожай был
большим, и цены на зерно «рухнули». Осень
была дождливой, что сильно затруднило
уборку сахарной свеклы, много урожая оста-
лось в поле. Многие, даже сильные хозяйства
просто растерялись и попали в списки долж-
ников. По весне они оформляли новые кре-
диты, чтобы вернуть старые долги. Но у нас
сложился круг надежных клиентов, которые
никогда не подведут, с которыми можно ра-
ботать «по звонку». И понемногу круг таких
друзей фирмы расширяется. У нас сложи-
лось хорошее взаимопонимание с замести-
телем главы администрации области Никола-
ем Федоровичем Тагинцевым, начальником
областного управления сельского хозяйства
Михаилом Николаевичем Кузнецовым, на-
чальником областной СТАЗР Владимиром
Тимофеевичем Тишкиным и многими други-
ми руководителями областного и районного
уровней. У нас тесный контакт, постоянное
общение, полное взаимопонимание. А это
дорогого стоит. 

Когда надо было поскорее довести до
сельхозпроизводителей новый протравитель
виал, мы вовсю использовали свои нарабо-
танные связи, участвовали во всех семина-
рах, просили слова на конференциях и т.д.
Удалось пробудить интерес производствен-
ников, к нам приезжали, было много звонков
по телефону… Весной 2002 года препарат
для обработки семян под яровой сев успели
взять лишь несколько хозяйств. Но уже в
конце лета, на семинаре по протравливанию
семян озимых, после моего выступления о
виале слово попросили некоторые агрономы
и рассказали о нем лучше меня – с подроб-
ными примерами из своей практики. Так
молва о хорошем препарате пошла намного
быстрее.

К нам постоянно приходят старые клиенты
и приводят новых. Почему? Наверное, глав-
ное – удобство работы с нами и высокое ка-
чество препаратов фирмы «Август». И в том,
что мы делаем все, чтобы с нами, представи-
телями компании, «колхознику» было удобно
работать. Мы выполним то, что обещали, мы
все расскажем и покажем, быстро, без про-
волочек и формализма отпустим товар, объ-
ясним его преимущества, напомним о госу-
дарственной субсидии и т.д. Если человеку с
нами удобно вести дела – зачем ему идти в
другое место?

Сегодня авторитет у нашей фирмы в обла-
сти как никогда велик. Мне иногда переска-
зывают, что о нас говорят в хозяйствах. «Там
молодые толковые ребята и девушки – доб-
рые, внимательные, порядочные. Все объяс-
нят, расскажут, помогут…».

Приятно такое слышать.

… НА САХАРНОЙ СВЕКЛЕ 
И ЗЕРНОВЫХ В ТАТАРСТАНЕ
В июле на базе сельхозкооператива
«Дружба» Тетюшского района Респуб-
лики Татарстан состоялся научно-прак-
тический семинар по вопросам защиты
сахарной свеклы от сорняков и зерно-
вых культур от вредителей, болезней и
сорняков.

На семинар приехали руководители и
специалисты районных управлений сель-
ского хозяйства, сельхозпредприятий,
станций защиты растений, ученые и работ-
ники Минсельхозпрода РТ. Они с особым
интересом ознакомились с результатами
применения гербицидов бетанес, лонтрел-
300, зеллек-супер фирмы «Август», отме-
тив их существенные преимущества по
сравнению с аналогичными препаратами
других фирм. Выступления сотрудников
«Августа» В. В. Исаева и М. Е. Данилова о
комплексной защите сахарной свеклы пре-
паратами «Августа» были выслушаны с ог-
ромным вниманием, им задали много воп-
росов.

В выступлениях других участников се-
минара было отмечено, что во многих хо-
зяйствах республики получены прекрас-
ные результаты от применения протрави-
теля виал, фунгицида тилт, гербицида
магнум, инсектицида шарпей и других
препаратов фирмы «Август». С каждым
годом также расширяется в хозяйствах
применение гербицида сплошного дейст-
вия торнадо, в частности при обработке
чистых паров и подготовке полей под са-
харную свеклу.
На снимке: участники Дня Поля знакомятся
с производственными опытами в кооперати-
ве «Дружба».

…В ЭЛИТНОМ 
СЕМЕНОВОДСТВЕ 
ЗЕРНОВЫХ В БАШКИРИИ
В начале июля на базе стационарных по-
левых опытов Башкирского государст-
венного аграрного университета был
проведен республиканский семинар по
элитному семеноводству зерновых
культур и новым технологиям их возде-
лывания.

В этих опытах более чем на 50 га были
испытаны новейшие препараты фирмы 
«Август» (нужное количество препаратов
компания предоставила ученым бесплат-
но), поэтому хлеборобы и семеноводы рес-
публики проявили большой интерес к се-
минару. 

В широких многофакторных опытах уче-
ные БГАУ проверили эффективность гер-
бицидов фирмы «Август» – магнума, тор-
надо и гербитокса, инсектицида шарпей и
фунгицида тилт в чистом виде и в различ-
ных сочетаниях. Были получены обнадежи-
вающие результаты. В частности, хорошо
себя показал магнум. В посевах яровой
мягкой пшеницы в дозе 10 г/га в составе
баковой смеси он обеспечил лучшее пода-
вление многолетних сорняков по сравне-
нию с другими вариантами. А на ячмене в
дозе 8 г/га лучших других подавил много-
летние двудольные сорняки.  

«Поле Августа» 

Сергей МОРОЗОВ, начальник торгового
отдела ЗАО Фирма «Август»

Я пришел в фирму «Август» в 1991 году и
поначалу работал в ней главным бухгал-
тером, затем был консультантом генераль-
ного директора по планированию, позже
участвовал в оценке перспективности раз-
личных инвестиционных проектов компании.
Одним из них стал проект по реконструкции
Вурнарского завода смесевых препаратов.

Потом случился кризис 1998 года, кото-
рый привел к финансовому краху многие
компании вроде нашей. Всем нам пришлось
пересматривать свою работу и искать пути
выживания на рынке. В большой степени
фирму спасло внимательное отношение к
бартерным операциям. Нашему торговому
отделу было поручено поставить эти опера-
ции на серьезную основу.

Сейчас как-то уже забывается, что 5 лет
назад бартерные операции были преобла-
дающими в расчетах за продукцию, в част-
ности, за наши препараты. «Живыми» день-
гами мало кто расплачивался, в основном
хозяйства делали покупки в обмен на сель-
хозпродукцию – зерно, сахар, муку, расти-
тельное масло. Причем все это поступало к
нам в значительных объемах, и надо было с
этим что-то делать. И не от случая к слу-
чаю, а достаточно планомерно и эффектив-
но. Мы работали (и продолжаем работать) с
широким кругом покупателей сельхозпро-
дукции. Чаще всего это крупные операторы
рынков зерна и сахара. За эти пять лет у
нас сложились с ними хорошие отношения,
нас оценили как надежных и порядочных
партнеров.

В последние годы финансовая ситуация в
стране заметно улучшилась, у сельхозтова-
ропроизводителей появляются оборотные
средства, и доля бартера в общем обороте
заметно снизилась. Сейчас она составляет
не более 10 %, а в то время, когда мы начи-
нали этим заниматься, достигала 50 - 70 %,
и лишь остальная часть поступала к нам
деньгами.

Разумеется, бартерные операции в прин-
ципе не могут быть успешнее, чем нормаль-
ные денежные расчеты. Хорошо заработать
на бартере можно только в том случае, ко-
гда вы с партнером находитесь в неравных
экономических отношениях, фактически
используете свое информационное превос-
ходство. Сейчас информированность сель-
хозпроизводителей о ситуации на рынке
заметно возросла, но бартер полностью

еще не ушел в прошлое. И мы используем
эту форму расчетов в основном для того,
чтобы расширить круг своих потребителей,
завоевать новых партнеров, помочь им в
оживлении производства, оказать им услу-
гу. Благодаря тому, что мы никогда не брез-
говали бартерными сделками, нашу фирму
и ее продукцию сейчас хорошо знают по
всей России, причем не только в экономи-
чески благополуч-
ных, но и в «депрес-
сивных» регионах.
Где тоже живут люди
и ведут сельскохо-
зяйственное произ-
водство. Крестьяне
давно оценили нашу
готовность работать
с ними даже тогда,
когда это хлопотно и
не всегда выгодно
для нас.

Мы хорошо пони-
маем, что бартер –
это явление нашего
непростого времени,
для нормальной эко-
номики это нонсенс.
Но в этом времени и
в этих далеко не иде-
альных условиях мы
живем и работаем. И
хотим не просто
жить, но и вести дело
успешно, развивать-
ся, создавать задел
на будущее…

Фактически мы своей работой обеспечи-
ли максимально возможный оборот
средств и развитие нашей фирмы в таких
условиях, когда вся финансовая ситуация
в стране складывалась против этого. И мы
не ждали «у моря погоды», когда эта ситу-
ация улучшится, а пытались делать все
возможное.

МЫ – СОЗИДАТЕЛИ
МЫ НЕ ЖДАЛИ У МОРЯ ПОГОДЫ

Светлана НЕСМАЧНАЯ, главный бухгалтер
ЗАО Фирма «Август»

Моя жизнь в «Августе» началась в марте
1991 года. Изначально мы планировали за-
ниматься издательской деятельностью, но в
определенный момент столкнулись с недос-
татком оборотных средств. Пришлось зара-
батывать деньги торговлей. С точки зрения
бухгалтерской отчетности это очень просто:
купил, продал, получил прибыль, заплатил
налоги. Кардинально бухгалтерский учет на
фирме изменился в 1994 году, когда «Ав-
густ» приобрел акции Вурнарского, Щелков-
ского и Чапаевского химических заводов.
Начали покупать сырье, формировать себе-
стоимость, контролировать деятельность за-
водов: расход сырья, выпуск продукции, ее
качество, соблюдение договорных обяза-
тельств. 

Сейчас уже трудно сказать, какого вида
учета у нас не было. Мы придумывали, про-
рабатывали различные схемы, позволяющие
функционировать в рамках нашего законода-
тельства. Нам приходилось заниматься всем:
бухгалтерским учетом, юридическими, фи-
нансовыми, даже социальными вопросами,
планированием, обучением сотрудников. Со-

трудники бухгалтерии никогда не чурались
никакой работы, не делили на «твое и мое».
Достаточно долго фирма состояла из двух
отделов – агроотдела и бухгалтерии. Когда
«Август» начал расширяться, то с нас посте-
пенно снимались несвойственные бухгалте-
рии функции: сначала образовался договор-
ной отдел, затем юридический, совсем не-
давно – плановый и отдел управления персо-
налом. И практические везде есть «наши»
люди. Казалось бы, работы должно стать
меньше, но это совсем не так, ведь значи-
тельно увеличилось количество представи-
тельств и складов в регионах, а все первич-
ные документы по-прежнему стекаются для
обработки в центральную бухгалтерию.

Опыт, знания, авторитет фирмы очень при-
годились, когда «Август» принял непосредст-
венное участие в подготовке, разработке и
внедрении механизма действия правительст-
венных постановлений по дотированию и
субсидированию отечественных пестицидов.
Сначала сами разобрались во всех тонкостях
бюджетного финансирования. Затем совме-
стно с Минсельхозпродом РФ, Минфином РФ
и Минэкономики РФ разрабатывали пакеты
документов, необходимых для получения
субсидии, методы контроля и схемы прово-
док по балансу, утверждали их.  

В постановлениях не всегда все было чет-
ко прописано, поэтому у наших покупателей
возникали проблемы с налоговыми инспек-
циями, возвратом НДС. Мы помогали всем,
кто к нам обращался, потому что были заин-
тересованы, чтобы наши клиенты оставались
с нами надолго. 

В «Августе» существует неписаный закон
– репутация фирмы должна быть безупреч-
ной. Мне вспоминается интересный случай
из 1996 года. На заводе из-за неправильной
калибровки мерного стакана в пятилитровые
канистры разлили 4 л 650 мл. Ни для кого не
секрет, что оформлять и обрабатывать пер-

вичные документы с «кривыми» цифрами
гораздо труднее. Что делать? Был соблазн
облегчить себе работу, но решили, что это
будет не честно по отношению к покупателю. 

За 12 лет работы мне приходилось неодно-
кратно представлять в налоговую инспек-
цию, налоговую полицию, ОБЭП, КРУ, Счет-
ную Палату РФ бухгалтерскую отчетность и
первичные документы для проведения про-
верок. И всегда была уверена, что серьезных
нарушений не будет обнаружено, потому что
их действительно нет. Конечно, ошибки, как
и у каждого человека, который работает, бы-
вают. Но за это время у фирмы ни разу не
были арестованы счета и имущество, а сум-
мы штрафов никогда не составляли больше

трех сотых процента от чистой прибыли пред-
приятия. Работа с бюджетными средствами
всегда контролируется очень строго, поэтому
проверок было очень много, в том числе
встречных, но ни одна из них не прервала да-
же на день работу коллектива. Видя наши
обороты, проверяющие сидели порой меся-
цами, пытаясь найти грубые нарушения, но
уходили ни с чем. Мы гордились и гордимся,
что мы так называемая «белая фирма» – не
ловчим, не уклоняемся от налогов, прозрач-
ны для всех инспектирующих органов. 

Конечно же, 13 лет назад у нас и мыслей не
было, что «Август» станет таким огромным,
но знали, что это будет реальное стабильное
производство. Сегодня это так и есть. 

«МЫ – «БЕЛАЯ» ФИРМА!»

КАК РАБОТАЮТ
ГЕРБИЦИДЫ 
«АВГУСТА»

День поля

Объявление

При поддержке фирмы «Август» вышло в свет методическое руководство
«Ресурсосберегающий технолого-технический комплекс для производства
сахарной свеклы», подготовленное специалистами Всероссийского научно-
исследовательского института земледелии и защиты почв от эрозии и фирмы
«Август».
Если брошюра представляет для Вас интерес, обращайтесь в близлежащие
представительства и на склады нашей фирмы.

«Август в регионе

«УСПЕХ НАЧИНАЕТСЯ С ВНИМАТЕЛЬНОГО
ОТНОШЕНИЯ К КЛИЕНТУ»
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«...В качестве платы за
наши препараты мы

получали зерно». 1999 год

На
семинаре в

Липецкой
области.
2001 год

Коллектив
бухгалтерии. 

2000 год



Корневые и прикорневые гнили принадле-
жат к наиболее вредоносным в условиях
Краснодарского края болезням озимой
пшеницы. Одна из их отличительных
особенностей – это комплексный характер
поражения растений одновременно не-
сколькими видами патогенов. Соотноше-
ние этих патогенов меняется в зависимости
от погодных условий, предшественника 
и используемых при возделывании пше-
ницы агроприемов. Наиболее часто
распространены фузариозно-церкоспо-
реллезный, фузариозно-церкоспореллез-
но-офиоболезный, офиоболезно-фузари-
озный и фузариозно-ризоктониозно-офи-
оболезный комплексы.

Другая исключительно важная особен-
ность возбудителей гнилей заключается в
том, что инфекция (за исключением фуза-
риума) с семенным зерном не передает-
ся, а распространяется только через поч-
ву и с растительными остатками. По этой
причине предпосевное протравливание
семян не может обеспечить защиту расте-
ний от церкоспореллезной, ризоктониоз-
ной и офиоболезной гнилей, тем более
что заражение ими растений в условиях
региона происходит, как правило, в ве-
сенний период, то есть примерно через 5
- 6 месяцев после сева пшеницы, когда
фунгицидное действие протравителей яв-
но на исходе.

Что касается фузариозной гнили, вызы-
ваемой Fusarium nivale, то характер патоге-
неза этого гриба выходит далеко за рамки
прикорневой гнили, появляющейся на рас-
тениях в годы с теплыми малоснежными
зимами, или снежной плесени, развиваю-
щейся на посевах при длительном снежном
покрове в зимний период. F. nivale кроме
этого, способен поражать верхние листья
растений пшеницы вплоть до флагового ли-
ста (по типу листовых патогенов), а также
колос и зерно. На флаговых листьях он вы-
зывает обширные некротические пятна (фу-
зариозный ожог). Например, в условиях
2001 года в северной зоне края степень по-
ражения флагового листа этим видом фуза-
риума на полях в среднем была выше (29 %
против 21 %), чем грибом Septoria tritici, ко-
торый является одним из наиболее распро-
страненных в регионе возбудителей пятни-
стости листьев.

На колосе, инфицированном F. nivale, че-
шуйки усыхают, стержень приобретает тем-
но-бурый цвет. В зависимости от срока за-
ражения колос может быть пустым или со
щуплым зерном. Но в отличие от симптомов
поражения другим грибом – F. graminearum
(основным возбудителем фузариоза колоса
на Кубани) – розового налета на чешуйках
и зерновках не образуется. Инфицирование
колоса и зерна F. nivale не только приводит
к снижению урожая, но и накоплению в зер-
не опасного микотоксина – ниваленола.

Возможность заражения F. nivale верхних
листьев и колоса в условиях Краснодарско-
го края обеспечивается в результате фор-
мирования грибом органов сумчатого спо-
роношения на пораженных влагалищах
нижних листьев. Сумкоспоры созревают к
фазе колошения пшеницы, попадают на ли-
стья и колос и заражают их. 

Тактика защиты озимой пшеницы от
корневых и прикорневых гнилей, наряду с
агротехническими мероприятиями, улучша-
ющими фитосанитарное состояние почвы,
включает обработку пораженных посевов
фунгицидами. Для обработок в Краснодар-
ском крае используется в основном фунда-
зол, который ежегодно применяется на пло-
щади около 150 тыс. га.

На диаграмме показана биологическая
эффективность фундазола против основ-
ных возбудителей гнилей в сравнении с фо-
ликуром и спортаком. Согласно данным
многолетних исследований, фундазол обес-
печивает эффективную защиту (на уровне
60 - 80 %) от основного комплекса гнилей –
фузариозной, церкоспореллезной, ризокто-
ниозной, причем эффективнее других пре-
паратов подавляет фузариозную гниль. Од-
нако наилучший результат обеспечивается
при оптимальных сроках обработки посевов
и, кроме того, зависит от соотношения ви-
дов возбудителей гнилей при комплексном
поражении.

Исследования показывают, что при пора-
жении посевов фузариозно-церкоспорел-
лезной прикорневой гнилью наиболее эф-
фективную защиту обеспечивала осенняя
обработка фундазолом (см. таблицу). На
очень высоком фоне развития возбудите-
лей гнилей при осеннем заражении расте-
ний раннего срока сева биологическая эф-
фективность фундазола составила 84 %, а
величина сохраненного урожая – 15 ц/га.
При ранневесенней обработке эффектив-
ность снизилась незначительно – до 72 %, а
сохраненный урожай – до 13 ц/га.

В аналогичном опыте, когда в комплексе
гнилей кроме фузариоза и церкоспореллы
присутствовал офиоболюс, эффективность
обработок снизилась, хотя лучший резуль-
тат также дало осеннее опрыскивание. 

В случае превышения офиоболюса над цер-
коспореллой в патогенном комплексе при
весеннем заражении посевов применение
фундазола оказалось малоэффективным
(биологическая эффективность – 36 %).
Известно, что против офиоболезной гнили
обработки фунгицидами, в том числе и фун-
дазолом, не приносят успеха.

Эффективность опрыскивания фундазо-
лом непосредственно против снежной пле-
сени оценена нами благодаря необычно
сложившимся погодным условиям в 2001 -
2002 гг. После длительного снежного по-
крова незамерзшей почвы произошло
массовое развитие снежной плесени, вы-
званной F. nivale, а наступившая весной
исключительно сухая, жаркая погода пре-
пятствовала появлению других гнилей, а
также образованию перитеций гриба на по-
раженных растениях. Осенняя обработка,
проведенная превентивно, была наиболее
результативной (подавление заболевания
на 82,5 %). При ранневесеннем опрыскива-
нии биологическая эффективность резко
снизилась (до 45 %), а при более позднем,
совпадающем со сроками применения гер-
бицидов, практически отсутствовала.

Таким образом, для обеспечения эффек-
тивной защиты посевов пшеницы от комп-
лекса корневых и прикорневых гнилей сро-
ки применения фундазола необходимо
дифференцировать в зависимости от вре-
мени заражения растений и видового соста-
ва патогенного комплекса.

Элина МОНАСТЫРНАЯ, 
ведущий научный сотрудник 

кафедры фитопатологии Кубанского
государственного аграрного 

университета, 
кандидат биологических наук

Сергей МАНДРЫКА,  
аспирант кафедры фитопатологии
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БАКОВЫЕ СМЕСИ
Как добиться от них максимальной эффективности    

Совет ученого

Различают два основных вида смесей: вы-
пускаемые химическими предприятиями в
готовом виде (заводские смеси, комбиниро-
ванные препараты) и приготовляемые непо-
средственно перед опрыскиванием (бако-
вые смеси)

Использование пестицидов в баковых
смесях в настоящее время получило широ-
кое распространение в практике химиче-
ской защиты сельскохозяйственных куль-
тур, как в России, так и за рубежом. При
приготовлении баковой смеси гектарная
норма расхода каждого препарата может
быть уменьшена на 10 - 30 %.

Баковые смеси могут состоять из пести-
цидов одного назначения (инсектицидные,
фунгицидные или гербицидные). Такие ком-
бинации применяют для расширения спект-
ра действия и повышения эффективности
подавления отдельных вредных организ-
мов. Возможны также баковые смеси из
препаратов разного назначения, что позво-
ляет одновременно вести борьбу с целым
комплексом вредных объектов.

Производственный опыт и научные ис-
следования показывают, что использова-
ние пестицидов в баковых смесях целесо-
образно только при совпадении сроков
обработки каждым компонентом и их физи-
ко-химической совместимости.

Выбор оптимального срока примене-
ния баковых смесей является важнейшим
фактором при проведении защитных меро-
приятий. Именно неправильно выбранный
срок опрыскивания становится на практике
основной причиной неудач. Этот фактор
приобретает особое значение в тех случа-
ях, когда компоненты смеси – препараты с
различными сроками применения.

При использовании пестицидов в бако-
вых смесях следует учитывать физико-хи-
мические свойства и взаимодействие не
только действующих веществ, но и компо-
нентов препаративных форм: поверхност-
но-активных веществ, наполнителей,

стабилизаторов, растворителей и специ-
фических добавок.

При совместном применении двух или бо-
лее пестицидов их действие на вредные
объекты носит различный характер: 

аддитивный эффект – действие ком-
понентов на одни и те же вредные виды
складывается из суммы воздействий ин-
дивидуальных соединений;
синергистический эффект (имеет
наибольшее значение для повышения
эффективности ХСЗР) – применение
смесей дает больший эффект, чем ожи-
даемый от суммы воздействия компонен-
тов;
потенцирующий эффект возникает,
когда соединение, не имеющее токсиче-
ского воздействия на определенные виды
вредных объектов, усиливает действие
другого соединения при их совместном
применении; 
антагонизм – совместное применение
двух или более активных веществ дает
меньший эффект, чем ожидалось при
суммировании их индивидуальных дей-
ствий. 
Характер проявления того или иного

эффекта может быть обусловлен различ-
ными причинами или их совокупностью:
изменением скорости процесса детокси-
кации препаратов в растениях или скоро-
сти проникновения и передвижения ве-
ществ внутри вредных организмов или
растений, физико-химической совмести-
мостью компонентов.

Проверка совместимости 
компонентов баковых смесей
При отсутствии данных о параметрах совме-
стимости препаратов или при необходимо-
сти их уточнения поступают следующим
образом: компоненты смеси в количествах,
соответствующих полевым нормам расхода,
помещают в мерные емкости равного объе-
ма (это могут быть стеклянные 3-литровые
банки или обычные мензурки). После приго-
товления рабочих растворов нужной степе-
ни разбавления емкости закрывают и пере-
мешивают содержимое, переворачивая
сосуды 10 - 15 раз. Смесь на однородность
визуально проверяют сразу же и после
отстаивания в течение 30 мин. Признаками
несовместимости являются: послойное раз-
деление рабочей жидкости, образование
слоя пены, осадка или хлопьев.

Следует отметить, что любая комбина-
ция, разделяющаяся в течение 30 мин, но
легко смешиваемая при повторном пере-
ворачивании емкости, может быть исполь-
зована при условии постоянного переме-
шивания ее в баке опрыскивателя. При
образовании недиспергируемого масла,
отстоя или хлопьев смеси непригодны к
применению. 

Любую новую комбинацию в виде смеси
следует испытать на культурных растениях

при различных нормах и условиях примене-
ния. Проверку токсичности смесей для раз-
личных культур необходимо проводить на
малых делянках (4 х 4 м), желательно в дву-
кратной повторности.

Особенности технологии 
приготовления баковых сме-
сей в производственных усло-
виях
В процессе приготовления баковых смесей
пестицидов в производственных условиях
может произойти изменение физико-хими-
ческих свойств компонентов и увеличение
токсичности по отношению к культурным
растениям. Чтобы избежать этого, нужно
соблюдать основные правила смешивания
препаратов. Рекомендуется следующая по-
следовательность добавления средств за-
шиты растений в бак опрыскивателя (через
маточный раствор), в зависимости от их
препаративной формы:

• водорастворимые гранулы
• смачивающиеся порошки
• водно-диспергируемые гранулы
• концентраты суспензий 
• концентраты эмульсий
• водорастворимые концентраты
• водные растворы.
При наземных обработках баковой сме-

сью в бак опрыскивателя вначале заливают
воду до 2/3 его объема, затем добавляют
один за другим пестициды в порядке, ука-
занном выше, через маточный раствор, и
заканчивают заполнение емкости. Переме-
шивание смеси не прекращают в течение
всего периода ее приготовления, а также
при обработке полей.

При авиационных обработках рабочий
раствор готовят на специально оборудован-
ной площадке аэродрома. Бак опрыскивате-
ля самолета заправляют водой с помощью
мотопомпы. После заполнения его на 1/3 ин-
жектором закачивают пестициды в объемах,
заранее отмеренных и рассчитанных на об-
рабатываемую площадь. Баковую смесь
(гербицида, инсектицида или фунгицида) го-
товят в отдельных емкостях (бочка на 200 -
250 л) и из них закачивают в бак самолета.
Раствор перемешивают гидромешалкой, ра-
ботающей с момента взлета и до окончания
опрыскивания.

Наилучший результат достигается при
работе баковой смесью в ранние утренние
часы, скорость ветра при этом не должна
превышать 4 м/сек. Обработки необходимо
проводить не менее чем за 2 - 3 ч до выпаде-
ния дождя при температуре от 12 до 24 ° С.
Нельзя опрыскивать культурные растения,
испытывающие угнетение вследствие не-
благоприятных условий (засуха, заморозки,
повреждение вредителями, некрозы и др.).

Запрещается оставлять без присмотра
как пестициды, так и приготовленный рабо-
чий раствор на заправочных площадках; го-
товить рабочий раствор без предваритель-
ного приготовления маточного раствора;
при приготовлении маточного раствора
вливать в емкость без воды отмеренное ко-
личество препарата; останавливать агрегат
в поле и перекрывать проходы опрыскива-
теля (в том числе и на поворотных полосах)
больше одного метра.

Виталий ИСАЕВ,
кандидат сельскохозяйственных наук

Важным резервом повышения биологической 
и экономической эффективности применения химических
средств защиты растений является использование баковых
смесей, которые позволяют одновременно уничтожить
сорняки, вредителей и болезни. С помощью этого приема
можно не только замедлить адаптацию вредных
организмов к применяемым препаратам, но и уменьшить
пестицидную нагрузку на обрабатываемую площадь,
повысить производительность труда, сэкономить ГСМ,
уменьшить механическое повреждение культуры, снизить
себестоимость агрохимических работ, сохранить
структуру и гумус почвы. Например, применение
комбинаций небольших доз двух или более пестицидов
может обеспечить такую же биологическую
эффективность и длительность действия, как 
и обработка большой дозой более токсичного препарата.

Приготовьтесь загодя

Эффективность фундазола (0,5 кг/га) против корневых
гнилей озимой пшеницы при разных сроках опрыскивания

Биологическая эффективность фунгицидов 
против гнилей озимой пшеницы

(результаты производственных опытов, 1992 - 2002 гг)

Вариант

Фундазол

Контроль

Фундазол

Контроль

Фундазол

Контроль

Фундазол

Контроль 

Срок
обработки

Осенний период
(СР 27 - 29)*
Ранневесенний
период (СР 32)*

—

Осенний период
(СР 27 - 29)*
Ранневесенний
период (СР 32)*

—

Ранневесенний
период (СР 32)*

—

Осенний период
(СР 27 - 29)*
Ранневесенний
период (СР 30)*
Поздневесенний
период 
(СР 32 - 33)*

—

Опыт 1. Фузариозно-церкоспореллезная прикорневая гниль (распространенность возбудителей:
Pseudocercosporella herpotrichoides – 71 %, F. nivale (перитеции на влагалищах нижних листьев –
93 %)

Количество
белоколосых

растений, шт/м2

20

35

126

25

42

82

16

25

—

—

—

—

Биологическая
эффективность,

%

84

72

—

70

49

—

36

—

82,5

45,0

17,0

—

Урожайность,
ц/га

41,6

39,8

26,6

56,6

53,9

47,8

52,9

50,8

57,7

54,6

50,7

50,3

Сохраненный
урожай, ц/га

15,0

13,2

—

8,8

6,1

—

2,1

—

7,4

4,3

0,4

—

Опыт 2. Фузариозно-церкоспореллезно-офиоболезная гниль (распространенность
возбудителей: Pseudocercosporella herpotrichoides – 64 %, Ophiobolus graminis – 36 %, F. nivale
(перитеции на влагалищах нижних листьев) – 83 %).

Опыт 3. Фузариозно-офиоболезно-церкоспореллезная гниль (распространенность возбудителей
гнилей: Pseudocercosporella herpotrichoides- 21 %, Ophiobolus graminis – 79 %, F. nivale (перитеции
на влагалищах нижних листьев) – 80 %.

Опыт 4. Снежная плесень, распространенность в контроле – 74 %

* Стадия роста растений пшеницы по Цадоксу

ФУНДАЗОЛ ПРОТИВ КОРНЕВЫХ
ГНИЛЕЙ ОЗИМОЙ ПШЕНИЦЫ

75 77

60 62
68

64

81

55

45

Фундазол, СП
(500 г/кг), 0,5 л/га

церкоспореллезная 
гниль

Фоликур, КЭ
(250 г/л), 1 л/га

Спортак, КЭ
(450 г/л), 1 л/га

фузариозная
гниль

ризоктониозная
гниль
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Справочное бюро

ПРЕПАРАТЫ «АВГУСТА» 
НА ЗАСУШЛИВОМ 
ВОСТОКЕ СТАВРОПОЛЬЯ
Выбор фирмой «Август» Прикумской
опытной селекционной станции в качестве
партнера не случаен. Станция расположе-
на в центре второй засушливой зоны Став-
ропольского края, и полученные на ее тер-
ритории опытные данные применимы в 14
районах края. Научными сотрудниками
ПОСС уже более 90 лет совершенствуют
приемы обработки почвы, что составляет
основу системы земледелия сухих степей.
На протяжении 30 лет ученые совершенст-
вуют методы защиты растений от наибо-
лее вредоносных вредителей и болезней.
Значительное внимание уделяется рацио-
нальному сочетанию агротехнического и
химического методов борьбы.
Слово ведущему специалисту Александру
ГЛЕБОВУ: 

Основное место в производственной дея-
тельности нашей станции отведено выращи-
ванию семян высших репродукций зерновых
культур. Ежегодно реализуется около 2000 т
элитных семян озимой пшеницы, озимого и
ярового ячменя 11 сортов, 8 из них – собст-
венной селекции. С 1995 года широкое рас-
пространение на полях края получил сорт ози-
мой твердой пшеницы Прикумчанка, по уро-
жайности близкий к озимой мягкой пшенице
Донская безостая и высокоустойчивый к пи-
лильщику. С 1999 года в производство допу-
щен устойчивый к хлебному пилильщику сорт
Прикумская 115, который по качеству зерна
относится к ценным пшеницам, высокозасухо-
устойчив, не склонен к осыпанию. С 2001 года
станция производит элитные семена двух
новых сортов – озимой мягкой пшеницы При-
кумская 110 и озимой твердой пшеницы При-
кумская 124 с высокой урожайностью в усло-
виях засушливой зоны – 60 - 70 ц/га. Большое
достижение специалистов станции – сорта
озимого ячменя Прикумский 26 и Прикумский
50, морозостойкость которых на глубине узла
кущения составляет -14 °С. 

В прошлом году по предложению фирмы
«Август» мы решили испытать полную схему
защиты зерновых ее препаратами. 

Ключевой момент – протравливание се-
мян. Осенью 2002 года мы обработали семе-
на озимой пшеницы сорта Донская безостая
виалом с нормой расхода 0,5 л/т. Всходы на
опытной делянке отличались от контроля
большей густотой стояния, лучшим развити-
ем растений. На них до ухода в зиму не на-
блюдалось, в отличие от контроля, мучнистой
росы и септориоза. Опытные участки пре-
красно перезимовали, хотя зима в этом году

была достаточ-
но суровая.
Биологическая
э ф ф е к т и в -
ность препара-
та составила
100 %. Тиабен-
дазол, входя-
щий в состав
препарата, обеспечил долговременную за-
щиту проростков от болезней. 

Для нас, как и для производителей зерна,
важными факторами при выборе препарата
являются его норма расхода и стоимость. В
этом отношении виал выгодно отличается от
других препаратов такого же уровня эффек-
тивности. Оценили мы его технологичность –
никаких сложностей в приготовлении рабо-
чего раствора. Важно, что упаковка удобная
– с 5-литровой канистрой легче контролиро-
вать расход. Хотелось бы отметить хорошую
совместимость виала с ростостимулирующи-
ми препаратами, например, с бишофитом.

Для защиты посевов от сорняков примени-
ли магнум (10 г/га) и его смеси с диаленом-
супер (7 г/га + 0,2 л/га) и гербитоксом (7 г/га
+ 0,3 л/га). Через пять дней наблюдалось
скручивание листьев у сорняков. А через 10
дней основной сорняк – хориспора нежная –
был полностью уничтожен. Устойчивыми к
препаратам оказались вьюнок полевой и пе-
реросший гулявник. Нельзя упускать реко-
мендуемые сроки, поэтому мы рекомендуем
вычленять поля с наиболее развитыми расте-
ниями, достигшими фазы кущения, и обраба-
тывать их первыми. Своевременность обра-
боток магнумом и его смесями гарантирует
их высокую эффективность. 

Против личинок клопа черепашки, когда их
численность составляла 15 - 20 шт/м2, из них
15 % – личинки третьего возраста, мы обра-
ботали посевы шарпеем с нормой расхода
0,2 л/га, и уже на второй день не находили
живых особей, биологическая эффектив-
ность практически достигла 100 %. 

На базе нашей станции проходят краевые,
зональные и районные совещания специали-
стов района, на которых у нас есть возмож-
ность показать действие препаратов фирмы
«Август». Интерес к препаратам большой.
Все ждут, что скажет уборка...

Александр ГЛЕБОВ, 
заведующий отделом агроэкологии

Прикумской опытно-селекционной станции
Ставропольского края
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Если у Вас есть вопросы, Вы можете получить ответ, обратившись 
к авторам и героям номера:


