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Кос­ме­ти­чес­кий­ бренд­ Dzin­tars­­
на­ эк­спор­тных­ рын­ках­ сре­ди­
лат­вий­ских­ про­дук­тов­ один­ из­
на­ибо­лее­ уз­на­ва­емых.­ По­ сло­
вам­пре­зи­ден­та­ком­па­нии­Ильи­
ГЕР­ЧИ­КОВА,­в­бли­жай­шие­го­ды­
эта­ уз­на­ва­емость­ бу­дет­ при­рас­
тать­ за­ счет­ со­се­дей­ по­ Бал­тии­
—­ Лит­вы­ и­ Эс­то­нии.­ Там­ став­
ка­бу­дет­де­лать­ся­на­два­ка­на­ла­
рас­прос­тра­не­ния­ —­ соб­ствен­
ные­ ма­га­зи­ны­ и­ тор­го­вые­ се­ти.­
В­ Рос­сии­ же,­ не­ког­да­ ос­нов­ном­
рын­ке­ сбы­та,­ ра­бо­тать­ ста­но­
вит­ся­все­слож­нее:­се­ти­тре­бу­ют­
слиш­ком­вы­со­кую­пла­ту­за­вход,­
что­не­га­ран­ти­ру­ет­дол­гос­роч­но­
го­при­сут­ствия­на­пол­ке.­Аль­тер­
на­ти­ва,­ по­ мне­нию­ Гер­чи­ко­ва,­
—­ Аме­ри­ка.­ «Это­ для­ нас­ очень­
ин­те­рес­ный­ры­нок­на­бу­ду­щее»,­
—­го­во­рит­он.

— Ва ши кол ле ги по кос ме­
ти чес ко му це ху жа лу ют ся на 
па де ние обо ро тов на 30%. Как 
у вас с ито га ми за прош лый 
год?

—­Обо­рот­в­на­ших­ма­га­зи­нах­
поч­ти­ не­ упал.­ К­ со­жа­ле­нию,­
нем­но­го­сок­ра­тил­ся­опт:­ра­зо­ри­
лись­ мел­кие­ пе­ри­фе­рий­ные­ ма­
га­зи­ны,­и­мы­это­по­чув­ство­ва­ли.­
Но­в­це­лом­мы­все­же­дер­жим­ся.­
Спа­си­бо­ ши­ро­ко­му­ ас­сор­ти­мен­
ту,­ко­то­рый­мы­про­дол­жа­ем­раз­
ви­вать­прак­ти­чес­ки­во­всех­груп­
пах.­

— Ка ковы пред ва ри тель ные 
ре зуль та ты 2009 го да?

—­За­кон­чи­ли­его­с­убыт­ка­ми­

—­ как­ и­ пла­ни­ро­ва­ли.­ Они­ до­
воль­но­ серь­ез­ны,­ при­мер­но­ 1,2­
мил­ли­она­ ла­тов.­ И­ это­ свя­за­но­
да­же­не­с­си­ту­ацией­в­Лат­вии,­а­с­
дру­ги­ми­ фак­то­ра­ми.­ Во­пер­вых,­
де­валь­ва­ция­ руб­ля­ в­ Рос­сии­ и­
дру­гих­ ва­лют­ в­ дру­гих­ стра­нах.­
Ког­да­ на­ эк­спор­тных­ рын­ках­
очень­рез­ко­де­валь­ви­ро­ва­ли­свои­

на­ци­ональ­ные­ ва­лю­ты,­ это­ при­
ве­ло­ к­ рез­ко­му­ умень­ше­нию­
спро­са­ на­ им­пор­тные­ то­ва­ры­ и­
па­де­нию­ про­даж.­ В­ ито­ге­ нам­
приш­лось­ сни­жать­ свои­ це­ны,­
что­бы­хо­тя­бы­ос­тать­ся­на­рын­ке.­
От­сю­да,­кста­ти,­и­до­воль­но­силь­
ное­сок­ра­ще­ние­обо­ро­та­—­он­в­
прош­лом­го­ду­очень­силь­но­упал­

на­вос­точ­ных­рын­ках­и­сос­та­вил­
око­ло­4,5­мил­ли­она­ла­тов.­Но­уже­
в­ этом­ го­ду­ мы­ пла­ни­ру­ем­ рост.­
Наз­вать­ точ­ные­ циф­ры­ не­ мо­гу,­
но,­по­на­шим­пла­нам,­мы­обо­рот­
точ­но­уве­ли­чим.

Па­де­ния,­ по­ на­шим­ дан­ным,­
нет­ уже­ нес­коль­ко­ ме­ся­цев,­ за­
что­ спа­си­бо­ в­ пер­вую­ оче­редь­

на­шим­ма­га­зи­нам.­Ду­маю,­в­се­
ре­ди­не­ мар­та­ мы­ эту­ кар­ти­ну­
уви­дим­бо­лее­точ­но.­Рост­в­этом­
го­ду,­ по­ла­гаю,­ сос­та­вит­ 20—
30%.­А­вот­нас­чет­при­бы­ли­по­ка­
ни­че­го­ ска­зать­ не­ мо­гу:­ слиш­
ком­мно­го­рас­хо­дов­на­раз­ра­бот­
ку­ но­вых­ про­дук­тов­ и­ раз­ви­тие­
се­ти.­ Но­ мы­ к­ ним­ го­то­вы,­ все­
идет­по­пла­ну.­

— Ле том вы го во ри ли, что в 
эк спор тном раз ви тии ва ша 
пер вая цель — раз вер нуть 
свою сеть в Эс то нии и Лит ве. 
Как там де ла?

—­В­Эс­то­нии­мы­уже­пос­тро­
или­ пер­вые­ ма­га­зи­ны­ вмес­те­ с­
пар­тне­ра­ми,­ко­то­рые­сей­час­уже­
убе­ди­лись­ в­ оку­па­емос­ти­ это­го­
про­ек­та.­Там­мы­бу­дем­и­нап­ря­
мую­ с­ мес­тны­ми­ се­тя­ми­ ра­бо­
тать,­ и­ свою­ фир­мен­ную­ раз­ви­
вать.­В­Лит­ве­по­ка­кон­цен­три­ру­
ем­ся­на­ра­бо­те­с­се­те­ви­ка­ми,­и­в­
пер­спек­ти­ве­ ви­дим­ там­ так­же­
свои­ма­га­зи­ны.­

— Ка ков срок bre­ak even для 
ма га зи на Dzin­tars — в те че ние 
ка ко го вре ме ни оку па ют ся рас­
хо ды на его от кры тие?

—­По­раз­но­му,­в­за­ви­си­мос­ти­
от­мес­та­и­по­то­ка.­Но­боль­ше­по­
лу­го­да,­ мак­си­мум­ —­ го­да,­ не­
тре­бу­ет­ся.­

Окон­ча­ние­на­стр.­3

­■ Илья­герчиков­принюхивается­к­расширению­ассортимента.
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ӊРост в этом 
году, пола­
гаю, составит 
20—30%.

«Ввести Dzintars в 2000 магазинов 
США — это очень интересно!»
ИЛья­ГЕРЧИКОВ­ИщЕТ­ЭКСПОРТНыЕ­РыНКИ

СПЕЦИАЛьНОЕ­ПРИЛОЖЕНИЕ

теЛегРАф, № 28 (2067)
СРеДА, 10 феВРАЛЯ 2010СДЕЛАНО В ЛАТВИИ



ТЕЛЕГРАФ, № 28 (2067)
СРЕДА, 10 ФЕВРАЛЯ 20102  3 Т

С момента основания фар-
мацевтическая компания 
Olainfarm была нацелена на 
российский рынок. О том, 
как менялись способы сотруд-
ничества между латвийским 
производителем и российски-
ми потребителями, Телеграфу 
рассказал председатель прав-
ления АО Olainfarm Валерий 
МАЛЫГИН. 

Восточные перспективы 

— Сколько продукции, сде-
ланной в Латвии на заводе 
Olainfarm, продается в Россию? 

— В этом году АО Olainfarm 
отметит 38 лет с начала произ-
водственной деятельности, и 
можно сказать, что все эти годы 
мы представлены на российском 
рынке. 

Наше предприятие всегда 
было ориентировано на экспорт 
— сегодня его доля составляет 
87% от всей произведенной про-
дукции. Россия является круп-
нейшим экспортным направле-
нием для наших лекарств. В эту 
страну уходит 42% всего экспор-
та Olainfarm на сумму почти 10 
млн латов. Мы никогда не скры-
вали, что Россия — это самый 
большой и перспективный для 
нас рынок.

Градообразующее 
предприятие 

— Как в наше время уда-
лось сохранить мощно разви-
вающееся производство? 

— Всю историю Olainfarm мож-
но поделить на три периода. На-
чавший работу в 1972 году Олайн-
ский химико-фармацевтический 
завод вплоть до 1991-го , как и все 
предприятия Латвии, работал в 
условиях плановой экономики 
бывшей большой социалистиче-
ской страны.

Несмотря ни на что, это было 
интересное время. Одновремен-
но происходило строительство 
новых производственных цехов,  
развивалась инфраструктура 
предприятия, а вместе с ней и 
весь город Олайне. Параллельно 
выпуску фармацевтической про-
дукции строились дома для со-
трудников завода, работал пио-
нерский лагерь в Юрмале, раз-
вивались многие другие проек-
ты, напрямую не связанные с 
производством. 

Конечно, основной задачей 
оставался выпуск плановой го-
товой продукции, обязательно 
— перевыполнение плана и за-
пуск новых наименований. В те 
годы структура производства в 
основном  состояла из активных 
субстанций и химических про-
дуктов. Определить долю рос-
сийского  рынка, или точнее 
РСФСР, сейчас сложно, но по 
примерным оценкам она состав-
ляла более 60%.  

На сломе эпох 
тоже болеют 

— Что произошло с заво-
дом после 1991 года? 

— Предприятие уцелело  
практически чудом. Смена на-
циональных валют, выпускаемо-
го ассортимента, порядка расче-
тов, появление новых налогов и 
так далее привели к существен-
ному сокращению численности 

работников Olainfarm и объема 
выпускаемой продукции. Парал-
лельно образовались долги по 
налогам, приходилось распрода-
вать оборудование и вообще все, 
что можно было продать. 

Непростые процессы в это вре-
мя проходили и в России. Там про-
исходило становление фармацев-
тического рынка — в том виде, в 
котором он существует в настоя-
щее время. Достаточно непросты-
ми оказались отказ от государ-
ственной системы распределения 
и формирование частных сетей по 
распространению и удовлетворе-
нию спроса россиян. При этом 
коммерческая работа очень часто 
велась через  литовские и латвий-
ские посреднические компании.

Отказ от посредников 

— В 1997 году  Olainfarm 
был приватизирован.

— Да, приватизация пред-
приятия в 1997 году сняла с го-
сударства проблемы управления 
предприятием. После чего вся  
ответственность за его судьбу 
легла на плечи частных инвесто-
ров. К тому времени уже сфор-
мировались  основные правила 
игры в условиях рыночной эко-

номики. Учитывая размеры и 
перспективы фармацевтическо-
го рынка России, Olainfarm свое 
первое официальное представи-
тельство открыл в Москве уже 
осенью  1997 года. 

Главной задачей для пред-
приятия стал уход от многочис-
ленных посредников, которые 
вмешивались в ценовую полити-
ку предприятия и снижали кон-
троль за качеством доставки и 
хранения  продукции  Olainfarm. 
Для чего необходимо было мак-
симально быстро перейти на 
прямые договора с российскими 
компаниями. Это удалось, и в 

результате оборот начал  стре-
мительно расти за счет расши-
рения географии и числа поку-
пателей.

Таблетки наши, 
упаковка ваша 

— И тут случился россий-
ский кризис...  

— Кризис — это всегда время 
возможностей: мы получили хо-
рошую школу выживания в  
условиях российского финансо-
вого кризиса  с августа 1998 года. 
Тогда, напомню, произошла рез-
кая девальвация рубля и у всех  
импортеров моментально воз-
никли убытки из-за курсовой 
разницы — закупки проводились 
в твердых валютах, продажи осу-
ществлялись за ослабленные 
рубли. В итоге многие поставщи-
ки на себе испытали, что такое 
настоящий «русский бизнес»: 
купил дороже, а продал дешевле.  

Большое число компаний тог-
да объявили о банкротстве. 
Наши финансовые потери также 
были значительными, но еще  
больше огорчало сокращение 
объемов  продаж. Это было свя-
зано с тем, что продукция, произ-
веденная в России, стала очень 
дешевой, а импорт на этом фоне 
заметно подорожал. В этой си-
туации для оживления  продаж 
мы заключили несколько догово-
ров о совместном выпуске наших 
медикаментов с российскими 
производителями. Это такие хо-
рошо известные предприятия, 
как «Акрихин», «Сотекс» и «Фар-
ма Вид». На практике сотрудни-
чество сводилось к тому, что мы 
поставляли готовые таблетки и 
капсулы на эти предприятия, а 
они делали упаковку.  

Устойчивый спрос 

— Не обидно было? 
— Да, мы теряли долю при-

были, но зато реанимировали 
продажи и снова вывели свою 
продукцию на российский рынок. 
Такая форма работы продолжа-
лась до 2002 года. К этому време-
ни стало ясно: существующий в 
то время  ассортимент выпускае-
мой продукции не обеспечивает 
требуемых объемов продаж и не 
имеет перспективы. Поэтому  
Olainfarm прекратил выпуск 14 
нерентабельных медикаментов. 

Несмотря на посткризисное 
время было принято решение на 
формирование брендового и 
бренд-дженерикового портфеля 
медикаментов с защищенными 
товарными знаками. Для их про-
движения была разработана спе-
циальная  маркетинговая про-
грамма. Olainfarm нанял  про-
фессиональную компанию, 
имеющую опыт  маркетинга 
рецептурных медикаментов. Это 
были новая для нас стратегия и 
серьезные инвестиции. 

— Что в результате? 
— Результатом внедрения 

этой стратегии в России являет-
ся рост объема продаж с 2,2  млн 
латов в 2003 году до 9,7 млн ла-
тов в 2009-м. Причем прирост 
оборота на российском рынке в 
2009 году по сравнению с 
2008-м составил 32,3%! 

Создан и развивается так назы-
ваемый нечувствительный к эконо-
мическим потрясениям устойчи-
вый спрос на нашу продукцию. 

Синтез на высшем уровне 

— А что, собственно, пользу-
ется в России спросом сегодня? 

— Профессиональный  мар-
кетинговый  анализ выпускае-
мых медикаментов показал, что 
АО Olainfarm производит уни-
кальные по своим свойствам 
медикаменты. Они были разра-
ботаны специализированными 
институтами Российской акаде-
мии медицинских наук (РАМН).

Это, например, медикамент 
«Ноофен-Фенибут» (гидрохлорид 
гамма-амино-бета-фенилмасля-
ной кислоты), который был раз-
работан в Институте медико-
биологических проблем  для 
нужд космической медицины.

В свою очередь противоаллер-
гический медикамент «Фенкарол» 
(«Хифенадин») разработан в Цен-
тре по химии лекарственных 
средств на базе Всесозного  
научно-исследовательского хими-
ко-фармацевтического института 
им. Серго Орджоникидзе (ныне 
ОАО Центр по химии лекарствен-
ных средств). Причем этот меди-
камент разработал российский 
ученый с мировым именем акаде-
мик Михаил Давыдович Машков-
ский. Достаточно сказать, что его 
справочник лекарственных 
средств переиздавался 14 раз.

Еще один препарат, который 
Olainfarm успешно предлагает в 
России, — это антиаритмиче-
ский  препарат  «Этацизин». Он 
разработан в Научно-
исследовательском институте  
фармакологии РАМН.

В целом АО  Olainfarm имеет  
долгосрочные эксклюзивные до-
говора на использование товарных 
знаков и договора прав на интел-
лектуальную собственность со 
многими специализированными 
институтами и организациями. 

Кроме вышеперечисленных 
институтов, это латвийский Ин-
ститут органического синтеза, а 
также российский Государствен-
ный технологический универси-
тет  города Самары.

Сегодня имеющийся  портфель 
выпускаемых медикаментов и но-
вые внедряемые препараты по-
зволяют нам уверенно смотреть в 
будущее, продавая продукцию в 
Россию и другие  28 стран мира.

Антон СИНИЦКИЙ

Olainfarm: сделано для России 
О ЗДОРОВЬЕ РОССИЯН ЗАБОТЯТСЯ НА ЗАВОДЕ ЛАТВИЙСКОГО ГОРОДА ОЛАЙНЕ

Предприятие Olainfarm сертифицировано в соот-
ветствии с требованиями Европейского союза 
Good Manufacturing Practice (GMP), американской 
государственной инспекции Food and Drug 
Administration (FDA) и ISO 14001:1996. Производ-
ственные мощности Olainfarm составляют около 
1,1 млрд таблеток в год.

 2 Прирост 
оборота на 
российском 
рынке в 
2009 году по 
сравнению 
с 2008-м 
составил 
32,3%!

 2 Olainfarm работает уже 38 лет, 
и все эти годы мы представлены 
на российском рынке.

СПРАВКА 1 

 ■ Валерий Малыгин.
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Окон ча ние. На ча ло на стр. 1

— По ва шим сло вам по лу ча-
ет ся, что рос сий ский ры нок 
сей час не в фо ку се.

— Там очень труд но. Я не хо чу 
тра тить свои си лы зря. В Рос сии, 
что бы по пасть в се ти, нуж но по ку-
пать «вход ные би ле ты» — по 
очень вы со кой це не, иног да на-
лич ны ми. И это еще не га ран ти ру-
ет, что че рез 2—3 ме ся ца вас не 
выб ро сят из ма га зи нов. Да и во об-
ще, по мо им ощу ще ни ям, там 
сей час идет та кая осоз нан ная по-
ли ти ка: ос лож нять жизнь им пор-
те рам и прод ви гать свои про дук-
ты. Но проб ле ма в том, что та мош-
ний мес тный про дукт по уров ню 
ка чес тва — он не ка тит. Ну не ка-
тит, и все. До на ше го им еще да ле-
ко. По это му проб ле мы в Рос сии у 
всех им пор те ров: и у фран цуз ских 
брен дов, и у Dzin tars. 

Кро ме то го, в пла не эк спор та у 
нас есть мас са воп ро сов к го су дар-
ству. Эк спорт нуж но сти му ли ро-
вать, но мы не ви дим ни ка кой 
под дер жки. Ког да мно гие стра ны 
так рез ко де валь ви ро ва ли свои 
ва лю ты, мы на ча ли нес ти убыт ки. 
И го су дар ство дол жно бы ло ли бо 
де валь ви ро вать лат, ли бо как-то 
еще под дер жать сво его про из во-
ди те ля. Нап ри мер, нам всем нуж-
ны обо рот ные сред ства. Есть еще 
мас са ва ри ан тов, как и что нуж но 
бы ло бы сде лать. Но ни че го нет. 

— Пол го да на зад вы го во ри-
ли, что есть очень ин те рес ные 
и по тен ци аль но вы год ные 

пред ло же ния про из во дить про-
дукт под чу жую мар ку пре ми-
ум-клас са. Есть ли под виж ки?

— Да, го во рил. На ча ли пе ре го-
во ры, но по ка осо бых ус пе хов нет. 

— По че му?
— По ни ма ете, в чем де ло... 

Проб ле ма в це но об ра зо ва нии. 
Мы го то вы вкла ды вать в та кое 
сот руд ни чес тво в том чис ле и 
на ши ли цен зи он ные за па тен то-
ван ные про дук ты, с ин тен сив-

ным до ка зан ны м эф фек том, 
но... По ка си ту ация та ко ва, что 
за каз чик хо чет по лу чить про-
дукт как мож но де шев ле. Поч ти 
да ром. Они так и го во рят: сде-
лай те нам де ше во, а ка чес тво 
для нас не так важ но, пусть оно 
бу дет на вто ром мес те. Но нам 
это не ин те рес но. Ес ли за каз чик 
ори ен ти ро ван на де ше виз ну, а 
не на ка чес тво — он идет в 
Поль шу или Ки тай. 

— Еще вы го во ри ли об ин те-
ре се из Аме ри ки...

— Да, тут мы то же ве дем пе ре-
го во ры, но воп ро сы об суж да ем 
сов сем дру гие. Для нас очень ин-
те рес на Аме ри ка, а для та мош них 
тор гов цев ин те рес на на ша эко-
кос ме ти ка. Сей час ста ра ем ся на-
ла дить кон такт с та ки ми се тя ми, 
у ко то рых есть как ми ни мум 2000 
ма га зи нов: это поз во ля ет мак си-
маль но эф фек тив но пос тро ить 

ло гис ти ку и ре шать дру гие тех ни-
чес кие воп ро сы. Их на са мом де-
ле мно го, так сра зу все не рас ска-
жешь... Но на ша силь ная сто ро на 
— у нас нет проб ле мы уз ко го ас-
сор ти мен та, ко то рым так стра да-
ют на ши лат вий ские кол ле ги. 
Они это са ми сей час чув ству ют, 
та же Ma da ra: пос та вить на пол ку 
прак ти чес ки не че го. Да и их над-
пи си про эко кос ме ти ку — это 
все го лишь над пи си, за ко то ры ми 
ни че го не сто ит. А у нас тут все в 
по ряд ке. По то му что ши ро кий 
ас сор ти мент и раз но об ра зие ли-
не ек про дук тов — все это тре бу ет 
боль ших зна ний, и опы та, и зат-
рат на раз ра бот ки и па тен тную 
за щи ту. У ма лень ких иг ро ков та-
ких ре сур сов нет. 

— В об щем, на ва ших кол-
лег — Sten ders и Ma da ra — вы 
смот ри те с сом не ни ями.

— Ко неч но. Это же смеш но. 
Ма лень кие ус пе хи ма лень ких 
фирм — это еще не боль шое бу-
ду щее. Оно как раз за боль ши ми 
про из во ди те ля ми. Q

Ф
о
то

 Н
.К

уз
ь
м

и
н
а

 2 Малень-
кие успехи 
маленьких 
фирм — это 
еще не боль-
шое буду-
щее.

Ввести Dzintars в 2000 магазинов США...

Уже более десяти лет Школа 

быстрого запоминания LANDO 

предлагает развивающие про-

граммы для взрослых и детей. 

LANDO  — это лицензированный 

учебный центр, имеющий ли-

цензии Министерства образо-

вания и Рижской думы. У нас ра-

ботают только профессионалы. 

А поскольку дополнительное 

образование не является обя-

зательным, то в LANDO учатся 

только успешные люди, те, кто 

чего-то хочет получить от жиз-

ни. Возможно, это ваш шанс! 

Самая популярная сейчас про-
грамма — «Быстрое запоминание 
иностранных слов». Всего за полто-
ра часа взрослые люди запоминают 
по 100—150 иностранных слов с 
переводом. Этот курс позволяет бы-
стро запоминать имена и фамилии, 
с легкостью воспроизводить слож-
ную терминологию, помнить длин-
ные списки и поражать коллег и 
знакомых феноменальной памятью.

Следующая ступень быстрого 
запоминания — это работа с числа-
ми. Вы научитесь запоминать номе-
ра телефонов, цифры банковских 
кодов, таблицы цифр 10х10. Работа 
с цифрами — это уже уровень для 
продвинутых. Поэтому тут мы пред-
лагаем и индивидуальные занятия. 
Вы можете потренироваться лично 
даже вместе с чемпионом по запо-
минанию, который научит вас уни-
кальной системе воспроизведения 
информации, запоминанию цифр 
блоками, научит запоминать коло-
ду из 52 карт. Возможно все!

Высший пилотаж — это курс 
скорочтения для взрослых, кото-
рый проводит Ирина Ландо. Эта 
программа называется «Скорость 
чтения равна скорости мышле-
ния». Единственное ваше ограни-
чение в скорости обработки ин-
формации — это то, с какой скоро-
стью вы можете думать. Скорочте-
ние позволяет развить концентра-
цию внимания, увеличить ско-
рость чтения, развивает умение 
анализировать, выделять главное 
и, главное, быстро думать. Резуль-
тат вы увидите уже после первого 
занятия. А после третьего будете 
думать намного быстрее. Пред-
ставьте себе, что вы приходите на 
работу и понимаете, что думаете 
быстрее коллег в три раза. Это не 
значит, что вы стали резко умнее. 
Просто теперь вы обладаете совер-
шенно другими возможностями. 
Директор и основатель центра  
Ирина Ландо читает тысячу стра-
ниц каждую неделю — это три 
книги. По словам Ирины, это дает 

ей большое преимущество — при-
нимать решения, опираясь на фак-
ты, а не на чье-то мнение. 

У курса скорочтения тоже есть 
две ступени. В каждой программе 
используются абсолютно новые 
упражнения.

Очень интересный курс «Как 
запомнить текст на 100%». Эта про-
грамма позволяет удерживать в 
памяти детали важных документов, 
адекватно оценивать то, что напи-
сано в контрактах (а не то, что хо-
телось бы нам прочитать). Если бы 
люди умели анализировать догово-
ры, например, с банками, то было 
бы меньше проблем с ипотекой. На 
основе этого курса сейчас будут вы-
пущены 10 книг по грамматике 
русского языка и быстрому запо-
минанию стихотворений в серии 
«Один класс — за один день».

В LANDO очень сильные про-
граммы по изучению латышского 
и английского. У нас своя методи-
ка преподавания и свои учебные 
материалы.

Мы плотно сотрудничаем с Росси-
ей. Уже четыре года сотрудничаем с 
фондом «Русский мир». Издаем сбор-
ники о русском языке и культуре.

Центр LANDO проводит корпо-
ративное обучение в Москве, 
Санкт- Петербурге, Самаре, Вороне-
же и других городах России. Мы 
работаем на очень высоком уровне: 
обычно у нас учатся владельцы 
бизнеса или топ-менеджеры. По-
следние клиенты из Санкт-
Петербурга приехали в Ригу по ре-
комендации, которую им дали... в 
Москве. Управленцы приехали спе-
циально, чтобы освоить курс ско-
рочтения и программу запомина-
ния текстов на 100%. Они не вери-
ли, что смогут детально разобрать-
ся в книге Макиавелли «Государь». 
После курса долго удивлялись. Но 
как вы понимаете, москвичи просто 
так не дают рекомендаций. 

Программы построены таким 
образом, чтобы после учебы вы 
сразу могли применить все полу-
ченные навыки на практике.

Ввиду особенностей препода-
вания и авторской методики про-
грамма дает устойчивый резуль-
тат. Все занятия проходят очень 
весело за счет энергетики наших 
преподавателей. В LANDO на на-
учной основе работают звезды!

На сайте WWW.LANDO.LV вы 
можете посмотреть видеоролики 
о том, как проходят программы 
для взрослых и для детей.

Приходите! 

Вам у нас понравится!

Школа быстрого 
запоминания LANDO 

Рига, Латвия, 
ул. А.Чака, 83/83

Тел.: (+371) 67273009, 
моб. (+371) 29433553

 ■ Ирина Ландо.  ■ Учебный центр LANDO.  ■ Занятия для взрослых.

LANDO.LV — Тюнинг мозга — 
40 программ для детей и взрослых

 ■ Конспект книги Макиавелли «Государь».

СДЕЛАНО В ЛАТВИИ

 ■ Фирменный магазинчик Dzin tars в Риге.
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Бесспорно, природа самый 
лучший лекарь. Ни в одной аптеке 
вы не найдете универсального 
лекарства, способного излечить 
больного от нескольких недугов 
сразу. И при этом — не навредить 
ему! А в кладовой природы-
матушки — сколько угодно!  На-
туральные масла, приготовленные 
исключительно из природных ком-
понентов, как раз из этой серии. 
Об их уникальных свойствах рас-
сказывает Надежда ШАБАзОвА, 
президент латвийской компании 
ŠAAR,   продукция которой была 
отмечена золотой медалью на 
престижной международной  вы-
ставке в Испании.

— С самого рождения человека 
его всюду сопровождают химиче-
ские продукты — пищевые консер-
ванты, красители, усилители вкуса, 
ароматизаторы... Все эти достиже-
ния цивилизации самым пагубным 
образом сказываются на нашем 
здоровье. Как нам вывести вредные 
вещества из организма? Да хотя бы 
с помощью натурального кедрово-
го масла или масла грецкого 
ореха. Эти препараты великолепно 
очищают легкие и бронхи, исполь-
зуются и при лечении хронических 

гастритов, ожирении и нарушении 
обмена веществ.

— Расскажите про ваш знаме-
нитый Облепиховый бальзам!

— Это первый препарат, кото-
рый мы начали производить 15 лет 
назад. Бальзам оказался даже эф-
фективнее уже известного своими 
целебными свойствами облепихово-
го масла, так как помимо ягод и 
косточек, для его приготовления 
используются и молодые побеги с 
листьями. Препарат зарекомендо-
вав себя как великолепное сред-
ство при лечении  гастритов, язвен-
ных болезней, хронических колитов 
и запоров, при нарушении пищева-
рения. При наружном применении 
бальзам залечивает раны, ожоги, 
трофические язвы.

— Что можно посоветовать 
для укрепления сердечно-
сосудистой системы?

— Амарантовое масло — вели-
колепное средство для очистки со-
судов. Я настоятельно рекомендую 
этот продукт для страдающих сер-
дечной аритмией и стенокардией. С 
его помощью можно устранить эти 
дефекты. Кроме того, благодаря на-
личию сквалена амарантовое масло 
является  мощным противоопухоле-
вым средством.

— В Латвии растет число пе-
реболевших гепатитом А, им при-
рода тоже может помочь? 

— С древних времен для очист-
ки и улучшения работы печени ис-
пользуется масло расторопши.  Его 
применяют также для выведения 
токсинов из организма, снижения 
уровня холестерина, при сахарном 
диабете. При проблемах с почками, 
мы рекомендуем Hikurbetin —  
масло из семян тыквы и экстракта 

облепихи. Кроме того, этот препа-
рат предотвращает развитие про-
статита и аденомы  у мужчин, повы-
шает потенцию. 

— А чем уникально масло чер-
ного тмина?

Это самый настоящий природ-
ный антибиотик, он с легкостью 
справляется с любыми воспалитель-
ными процессами.  Препарат спосо-
бен провести полный «капитальный 
ремонт» организма человека, по-
скольку он действует на вилочко-
вую железу, отвечающую за наши  
защитные силы. Масло черного 
тмина используется в урологии и 
гинекологии кроме того, являясь 
природным антидотом, оно помогает 
избавиться от алкогольной зависи-
мости.   

— Какое масло  восстановит 
пышную шевелюру? 

зеленое масло — это целебный 
бальзам из лекарственных растений 
и кореньев, его надо втирать в 
кожу головы два раза  в неделю. 
Эффект вы увидите уже через ме-
сяц — сначала на месте облысения 
появится легкий волосяной покров, 
а затем и шевелюра. Средство по-
могает при лечении себореи и вос-
становлении поврежденных волос. 
При внутреннем употреблении 
укрепляет ногти.  

 Компания ŠAAR  предлагает 
11 видов натуральных масел с 
целебным эффектом. все препа-
раты сертифицированы. Диапазон 
цен — от 2 до 5 латов. Препара-
ты можно купить в Риге на Цен-
тральном рынке (павильон ABAVA) 
или в магазине  фирмы ES SAULE 
на ул. Чака, 107.

Консультации специалиста по 
тел. 29118562. 

Природное масло — это классно! 

«Не да вай те ни че го де лать со своей спи ной, по ка вас не об сле­
до ва ли». Та ков де виз в ра бо те из вес тно го ней ро хи рур га, за ве ду­
юще го час тной кли ни кой ней ро хи рур гии, док то ра ме ди ци ны и 
до цен та Юри са ПУ РИНЬША.

Глав ны ми вра га ми на ших спин он на зы ва ет ги по ди на мию и 
по пыт ки за ни мать ся са мо ле че ни ем. Актив ный об раз жиз ни и 
физ куль ту ра с пе ле нок по мо гут из бе жать та ких проб лем зре лой 
жиз ни, как ра ди ку лит.

—  Мы чув ству ем боль в спи не. Нуж но ли сра зу ис кать по­
мощь спе ци алис та, ду мая о са мом пло хом? Или дос та точ но 
са мос то ятель но при нять обез бо ли ва ющее, рас те реть спи ну, 
в бань ку схо дить...

— По верь те, все это пра виль но. Не нуж но бе жать к ней ро хи рур­
гу, ес ли спи на раз бо ле лась впер вые. Пер вое, что я ре ко мен дую, — 
по ду мать, по че му со мной это про изош ло. Из­за воз рас та? Или из­за 
лег ко мыс лен но го по ве де ния на лыж ной гор ке? Мно гие ду ма ют: вот 
сей час куп лю до ро гие лы жи, кос тюм, по еду в Аль пы и ста ну гор но­
лыж ни ком. И там всем по ка жу класс! Или ре шил по иг рать с вну ком 
в хок кей, за быв, что его луч шие хок кей ные го ды бы ли лет 20 на зад. 
Обыч но эти лю ди и ста но вят ся на ши ми па ци ен та ми.

Но при чи ны мо гут быть и 
дру гие. Чем бли же мы приб­
ли жа ем ся к раз ви то му ка пи­
та лиз му, тем мень ше дви га­
ем ся. По ку пая ма ши ну или 
офис ное крес ло, мы ма ло за­
ду мы ва ем ся об удоб стве и 
бе зо пас нос ти.

Лю бую фи зи чес кую ак тив­
ность нуж но про яв лять с дет­
ства и про дол жать всю жизнь. 
Ес ли ра ди ку лит уже слу чил ся, 
то в пер вое, что по мо жет, — 
прос той аналь гин, при ня тый 
пос ле еды. Вто рое — по кой. В 
ле жа чем по ло же нии мыш цы 
рас сла бят ся, дис ки вста нут на 
свои мес та. Третье — мож но 
схо дить в бань ку. Она даст и 
ле чеб ный, и эмо ци ональ ный 
эф фект. Чет вер тое — это спор тив ные обез бо ли ва ющие ма зи, ко­
то рые про да ют ся без ре цеп та.

—  Как дол го мож но ле чить ся са мос то ятель но?
— День­два. Ес ли не по мо га ет, то нуж но ид ти к вра чу. Преж­

де все го к се мей но му. Но вы би рай те та ко го се мей но го вра ча, 
ко то ро му вы до ве ря ете. Хо ро ший се мей ный врач оп ре де лит: вам 
не об хо ди мо про фес си ональ но об сле до вать ся. Имен но он ска жет, 
нуж на вам ком пь ютер ная то мог ра фия или маг нит ный ре зо нанс, 
ана ли зы или кон суль та ция спе ци алис та. 

Из своей прак ти ки я ви жу: при хо дят па ци ен ты, ко то рые по­
бы ва ли у мас са жис тов, ма ну аль ных те ра пев тов, де лали и бло ка­
ды... Я го во рю: по ка жи те об сле до ва ние. От ве ча ют: его нет. 
Нуж но всег да уточ нить ди аг ноз — дис ко ген ный ра ди ку лит, выс­
ко чил меж поз во ноч ный диск, вос па ли тель ный ра ди ку лит, ког да 
вос па ли лись нер вные ко реш ки или тка ни, сдав ли ва ющий ра ди­
ку лит из­за воз рас тных из ме не ний... Мо жет быть, от кла ды ва ют­
ся со ли, вы рас та ют так на зы ва емые рож ки. Бы ва ет же еще и 
он ко ло гия. Как врач объ яс нит то, что он грел опу холь? Или ес ли 
в заг но ение ввел бло ка ду с гор мо наль ны ми пре па ра та ми? Это 
все рав но, что бен зи на в кос тер до ба вить! 

— Ус лы шав наз ва ние спе ци аль нос ти «ней ро хи рург», лю ди 
опа са ют ся, что им сра зу же пред ло жат ра ди каль ный ме тод 
ле че ния — опе ра цию...

— При мер но толь ко 20% всех об ра ща ющих ся к нам боль ных 
нуж да ют ся в опе ра ции. Но! Ес ли пос ле опе ра ции, до пус тим, опу­
хо ли моз га, че ло век еще ме сяц на хо дит ся в ре ани ма ции, то пос­
ле опе ра ции дис ка уже ве че ром па ци ент мне го во рит: док тор, 
дру гое де ло! Обыч но че ло век вста ет в тот же день. На вто рой­
тре тий день вы пи сы ва ет ся до мой. Че рез 10 дней сни ма ют ся швы, 
и он мо жет ид ти на ра бо ту — ехать на ле со пил ку, ра бо тать даль­
но бой щи ком. В Аме ри ке идут на ра бо ту на тре тий день.

Прав да, под хо ды к ме то дам опе ри ро ва ния раз ные. Я кон сер­
ва ти вен: ес ли есть поз во ноч ная гры жа, то ста ра юсь вос ста но­
вить прос ве ты нер вов, сох ра нив мак си мум при род но го ма те ри­
ала. Я ра бо таю толь ко аб со лют но про ве рен ны ми ме то да ми. 
Дру гие ра бо та ют с ис кус ствен ны ми ма те ри ала ми. Они нуж ны, 
не спо рю, но дол жны быть ис поль зо ва ны как край ний ме тод. 
Это, ко неч но, мое мне ние — пос ле 30 лет ра бо ты в ней ро хи рур­
гии. Мы каж дое Рож дес тво с поз драв ле ни ем быв шим па ци ен там 
вы сы ла ем оп рос ник. Ес ли ему ве рить, то 80% быв ших па ци ен тов 
чув ству ют се бя хо ро шо. 15—18% ут вер жда ют: луч ше ста ло, но 
не иде аль но, и толь ко 5% го во рят, что опе ра ция не по мог ла. В 
год у нас опе ри ру ет ся 2,5 ты ся чи че ло век.

Беседовала Полина ЭЛКСНЕ

радикулит 
замучил!
БОЛЬ В СПИНЕ НЕ ДОЛжНА 
ПОРТИТЬ ВАМ жИзНЬ

Ра­ди­ку­лит мо жет при вес ти 
к мно жес тву неп ри ят ных 
пос лед ствий: хро ни чес ким 
вос па ле ни ям, ат ро фии нер в­
ных ко реш ков спин но го моз­
га (в ре зуль та те но ги и ру ки 
те ря ют чув стви тель ность и 
си лу, ста но вят ся тонь ше, 
по яв ля ет ся не дер жа ние мо чи 
или проб ле мы с эрек цией у 
муж чин). Стра да ет нер вная 
сис те мы. Му ча ют пло хое нас­
тро ение, го лов ные бо ли, 
не до сып.

Справка o 
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В про ек те соз да ния брен да Риж-
ской тор го вой мар ки и  со дей-
ствия эк спор ту лат вий ских то ва-
ров в Рос сию в нас то ящее вре мя 
учас тву ет 26 пред при ятий — про-
из во ди те лей про дук тов пи та ния. 

Пре зен та ци он ная де гус та ция 
про дук ции лат вий ских фирм, ко-
то рые изъ яви ли же ла ние эк спор-
ти ро вать в Рос сию свои из де лия 
под еди ным брен дом «Риж ская 
мар ка», сос то ялась еще в де каб ре 

прош ло го го да в ком плек се Li do. 
Тог да гла ва мос ков ско го Де пар та-
мен та пот ре би тель ско го рын ка и 
ус луг Вла ди мир Ма лыш ков, гос-
тив ший в Ри ге, об на де жил на ших 
пред при ни ма те лей — шанс за во-
евать сим па тии мос кви чей у лат-
вий ских про дук тов есть. Ос та ва-
лось де ло за ма лым: под го то вить 
до ку мен таль ную ба зу для на ча ла 
ре али за ции про дук то вых пос та-
вок из Лат вии в Рос сию в рам ках 
про ек та «Риж ская мар ка». Как 
вы яс нил Те лег раф, про цесс на хо-
дит ся в раз ви тии, но по ка не за-
вер шен.

«Ра бо чей груп пой про ек та раз-
ра бо та ны прин ци пы сот руд ни чес-
тва Риж ско го са мо уп рав ле ния с 
про из во ди те ля ми и кри те рии 

прис во ения тор го во го зна ка го ро-
да Ри ги про дук там пи та ния, эк-
спор ти ру емым в Мос кву в рам ках 
прог рам мы сот руд ни чес тва обо их 
го ро дов, — по яс ни ла на ше му из-
да нию пресс-сек ре тарь мэ ра Ри ги 
Анна Ко но но ва. — Прак ти чес ки 
го то вы по ло же ние о тор го вом зна-
ке го ро да Ри ги и про ект ли цен зи-
он ных до го во ров, на ос но ва нии 
ко то рых лат вий ские про из во ди те-
ли ста нут поль зо ва те ля ми тор го-
во го зна ка. Окон ча тель ную до ра-
бот ку про хо дят прин ци пы сот руд-
ни чес тва  с рек лам ны ми и мар ке-
тин го вы ми ком па ни ями, ко то рые 

бу дут осу щес твлять прод ви же ние 
Риж ской тор го вой мар ки на мос-
ков ском пот ре би тель ском рын ке».

По сло вам Анны Ко но но вой, 
не ко то рые про из во ди те ли — учас-
тни ки про ек та — уже эк спор ти ру-
ют свою про дук цию в Мос кву, но 
в пол ном мас шта бе риж ский 
бренд смо жет фун кци они ро вать 
лишь пос ле под клю че ния боль-
шей час ти учас тву ющих в про ек-
те ком па ний. Пла ни ру ет ся, что 
уже в пер вой по ло ви не это го го-
да на пол ках мос ков ских ма га зи-
нов по явят ся то ва ры Риж ской 
тор го вой мар ки. Q

«Рижская марка» на подступах к Москве

Почти в полусотне стран мира 
есть ценители продукции лат-
вийского предприятия Brīvais 
vilnis. Шпроты от этого про-
изводителя — настоящий де-
ликатес, со всеми присущими 
этому понятию атрибутами: 
отменным вкусом, высочай-
шим качеством и эксклюзив-
ными традициями приготов-
ления.

Именно приготовления, ведь 
шпроты делаются в основном 
вручную. «Есть технологии, ког-
да отрезание рыбных голов про-
изводит машина, но на мой 
взгляд, такие шпроты все-таки 
проигрывают в качестве, — го-
ворит председатель правления 
АО Brīvais vilnis Арнольд Бабрис 
(на фото). — Человеческие руки 
пока не превзошла никакая ав-
томатика. Аккуратно нарезан-
ная рыбка, так же аккуратно 
уложенная в баночку и выглядит 
лучше, и сохранность ее дольше, 
и качество выше».

В основе изготовления 
шпрот предприятием Brīvais 
vilnis лежат вековые традиции. 
Этот рыбный продукт делался 

здесь еще в царское время. 
В советский период шпроты 
стали деликатесом, и не слу-
чайно — это один из самых 
сложных в приготовлении ви-
дов рыбных консервов. Во-
первых, для их производства 
нужен определенный сорт 
рыбы, выловленной в опреде-
ленный период (годится толь-
ко зимний улов). Во-вторых, 
должны строго соблюдаться 

режим и технология копчения 
(используется исключительно 
белая ольха, дающая шпротам 
правильный вкус). В-третьих 
— ручная укладка.

«Придерживаясь классиче-
ского производства шпрот в 
масле, мы также предлагаем 
совершенно новые виды про-
дуктов: шпроты в желе, пикант-
ные шпроты в желе, изготов-
ленном из морской капусты, 
шпроты с различными добавка-
ми: лимоном, укропом, чесно-
ком и луком, шпроты в томат-
ном соусе, — рассказывает о 
продукции предприятия Ар-
нольд Бабрис. — И многие 
сторонники консервативных 
взглядов говорят: «Да, продукт 
достойный!» Есть у нас и так 
называемая «Рижская сардин-
ка» — вообще некопченая рыба 
в специальном маринаде. Но 
пополнение линейки продук-
ции новыми видами — не само-
цель, хотя мы и следим за спро-
сом на рынке и сегодня начина-
ем предлагать супы из лососе-
вых рыб. Скоро поступят в 
продажу рыбный суп и фрика-
дельки из лосося. Для хозяек 

такие суповые наборы очень 
удобны». 

АО Brīvais vilnis экспортиру-
ет свою продукцию примерно 
в 40 стран мира. Доминирую-
щих импортеров нет, однако 
больше всего шпрот отправля-
ется в Казахстан, страны пост-
советского пространства, Аме-
рику, Польшу, Скандинавию, 
Израиль, Грецию. «Мы занима-
ем качественный и довольно 
дорогой сегмент, а его на рын-
ке не должно быть много, — 
поясняет глава компании. — 
Есть определенная категория 
людей, которая употребляет 
именно наш продукт. Стараем-
ся ориентироваться на при-
вычного потребителя, того, 
который уже знает нашу марку 
и уверен в ее качестве. За счет 
этого постоянного спроса мы и 
держимся». 

Не мешают ли предприятию 
периодически возникающие 
«шпротные войны»? «Это не что 
иное, как борьба за нишу на 
пищевом рынке, — отвечает на 
этот вопрос Арнольд Бабрис. — 
На самом деле проблема бензо-
пирена дутая. Норма в 5 микро-

грамм на-
столько 
мала, что не 
стоит того, 
чтобы о ней се-
рьезно говорить. В короч-
ке хлеба может быть 15 микро-
грамм бензопирена, в котлете 
50 а в шашлыке 100. Так что, 
может быть, сейчас запретим 
котлеты и шашлык? Тем более, 
если рассматривать шпроты как 
деликатес, употребляемый мак-
симум раз в неделю, то влияние 
его на организм смехотворное. 
Что уж тогда говорить о куре-
нии?»

Наиболее отдаленные уголки 
мира, куда отправляется про-
дукция АО Brīvais vilnis, — Ав-
стралия, Новая Зеландия, ЮАР. 
Интересно, что самые дорогие 
шпроты — «Царские» — больше 
всего полюбились полякам. 
Хотя у них самих есть развитое 
рыбное производство и на рын-
ке, вроде бы, должна доминиро-
вать дешевая продукция, проис-
ходит обратное — самая элит-
ная и дорогая марка шпрот на-
шла своего покупателя именно 
в этой стране.

,
се-

Шпроты от Brīvais vilnis кушают даже в ЮАР

СДЕЛАНО В ЛАТВИИ
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В ус ло ви ях кри зи са осо бое зна че-
ние для лат вий ской эко но ми ки 
при об ре та ет сох ра не ние и рас ши-
ре ние эк спор та про из во ди мых в 
на шей стра не то ва ров. Од ним из 
пред при ятий, ра бо та ющих на эк-
спорт, а зна чит, и на бла го всей 
стра ны, яв ля ет ся Rīgas pi en sa im ni-
eks (RP). Те лег раф по ин те ре со вал-
ся, как у не го идут де ла.

Rīgas pi en sa im ni eks в нас то-
ящий мо мент яв ля ет ся од ним из 
круп ней ших пе ре ра бот чи ков мо-
ло ка в Лат вии. Од на ко ком мер-
чес кий ди рек тор пред при ятия 
Ма рия Ко ро ле ва ос нов ным эк-
спор тным то ва ром наз ва ла вов се 
не мо лоч ные про дук ты, а из го-
тов лен ное из со ков мо ро же ное 
Jun gle Pop. «Мы эк спор ти ру ем 
его по все му ми ру, нап ря мую ра-
бо та ем с боль ши ми се тя ми. И 
ос нов ная за да ча — сох ра нить 
уже име ющих ся кли ен тов», — 
за яви ла она Те лег ра фу.

Впро чем и о мо ло ко пе ре ра бот-
ке за бы вать на RP не со би ра ют ся, 
пла ни руя рас ши рить воз мож нос-
ти эк спор та про дук ции. Эти про-
ек ты, в пер вую оче редь, свя за ны 
со стра на ми быв ше го СССР.

«На пос тсо вет ском прос тран-
стве на ми по ка сде ла но ма ло. И 
это то, на что мы сей час об ра ща-

ем осо бое вни ма ние, — приз на-
лась М.Ко ро ле ва. — В пер вую 
оче редь мы пла ни ру ем всерь ез 
прий ти в Рос сию. Есть пла ны и в 
от но ше нии дру гих го су дарств 
пос тсо вет ско го прос тран ства. Но 
тут мы смот рим не толь ко на раз-

ме ры рын ка, но и на то, нас коль-
ко ста биль ных и хо ро ших биз-
нес-пар тне ров мож но най ти в 
этих стра нах».

По сло вам М.Ко ро ле вой, в 
Рос сии сей час про дук ция RP 
пред став ле на в очень ма лень ком 

объ еме и пре иму щес твен но в Ка-
ли нин гра де. Од на ко ком би нат 
не ос тав ля ет на дежд по пасть и 
на ры нок «ма те ри ко вой» Рос сии.  
«Мы вни ма тель но сле дим за раз-
ви ти ем про ек та «Риж ская мар ка» 
и пла ни ру ем к не му при со еди-

нить ся, — рас ска за ла Ма рия Ко-
ро ле ва. — Уже на ча ли пе ре го во-
ры об этом. На наш взгляд, что 
же еще, ес ли не сыр ки Kārums, 
пред ла гать под та кой мар кой. 
Они всем из вес тный бренд и 
про дукт. Но, по ми мо сыр ков 
Kārums, мы мог ли бы про да вать 
в Рос сию и на ши де сер ты, поль-
зу ющи еся по пу ляр нос тью в Эс то-
нии и Лит ве, а так же плав лен ные 
сы ры Dzin tars. Q
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Сырки на экспорт
ПОКОРЕНИЕ РОССИЙСКОГО РЫНКА RĪGAS PIENSAIMNIEKS НАЧИНАЕТ С КАЛИНИНГРАДА

Ос но ван ный в 1993 го ду 
Rīgas pi en sa im ni eks в нас то-
ящий мо мент яв ля ет ся од ним 
из круп ней ших ком би на тов по 
пе ре ра бот ке мо ло ка в Лат-
вии. Пред при ятие рас прос-
тра ня ет свою про дук цию под 
то вар ны ми зна ка ми Kārums, 
Dzin tars, Jun gle Pop и др.

Сог лас но пос лед ним дан ным 
ЦСУ, с ян ва ря по но ябрь прош-
ло го го да Лат вия эк спор ти ро-
ва ла в Рос сию мо ло ка, сме та-
ны, сы ра, тво ро га и кис ло мо-
лоч ных про дук тов на сум му 
3 704 278 ла тов. Для срав-
не ния: за этот же пе ри од 
в Лит ву и Эс то нию все воз-
мож ных мо лоч ных про дук тов 
бы ло пос тав ле но на сум му 
28 452 810 ла тов.

СДЕЛАНО В ЛАТВИИ

На вопрос о том, почему следу-
ет искать на полках магазинов 
шпроты, произведенные ком-
панией Randa, коммерческий 
директор этого предприятия 
Максим Гисис отвечает про-
сто: «Чтобы не испортить себе 
праздник». Он убежден, что 
шпроты — продукт коллектив-
ного употребления, а значит, 
они должны быть вкусными 
и качественными, чтобы, от-
крыв банку, люди получали 
удовольствие и положитель-
ные эмоции. Поспорить с этим 
утверждением трудно.

«Шпроты в масле», «Рижские 
шпроты в масле», «Крупные шпро-
ты в масле», «Печень трески», 
«Паштет из печени трески» — это 
основная продукция завода Randa, 
работающего в Латвии уже более 
15 лет и входящего в общество 
Rīgas šprotes, что является гаранти-
ей качества производимых на нем 
консервов. 95% продукции пред-
приятия идет на экспорт. Из них 
львиная доля — на российский 
рынок. Кроме того, консервы экс-
портируются в Казахстан, на Укра-
ину, в Молдавию и другие страны 
постсоветского пространства. 

«Изначально крупнейшие по-
купатели у нас находились в Рос-
сии, — вспоминает о том, как в 
середине 90-х начиналось произ-
водство шпрот Максим Гисис. — 
Войти на рынок в то время было 
нетрудно, потому что ставку мы 
сделали на качество. Не секрет, 
что до сих пор есть консервные 
заводы, которые работают даже 
без коптильных печей. То есть 

сами они рыбу не коптят, а ис-
пользуют уже готовый, куплен-
ный у других полуфабрикат коп-
ченой рыбы. Не у всех есть очист-
ные сооружения и другие техно-
логические элементы, соответ-
ствующие современным заводам. 
Мы же, когда строили свой завод, 
ориентировались на самые со-
временные требования к произ-
водственному процессу и самый 
высокий уровень работы и каче-
ства продукции. Поэтому по воз-
можности ставили новейшее обо-
рудование. В результате ставка на 
качество себя оправдала».

По словам Максима Гисиса, со-
трудничество с восточным соседом 
за все годы работы фирмы  Randa 
не прекращалось никогда, даже в 
периоды «шпротных противостоя-
ний», время от времени случаю-
щихся между Россией и Латвией. 
«Не хочу хвастаться, но нас эти со-
бытия не затронули, — говорит 
глава предприятия. — Мы ни разу 
не приостанавливали действие на-
шего российского сертификата и 

продолжали поставки продукции 
нашим партнерам, чем доказали 
нашу стабильность. Другое дело, 
что от всех этих «войн» страдал 
сбыт. Потребительский рынок в 
России раньше очень чутко реаги-
ровал на подобного рода события. 
Сейчас ситуация особо не измени-
лась, но люди в России стали более 
информированными и  у конечно-
го потребителя вкусовые приори-
теты преобладают над  выяснения-
ми отношений.

В 2003 году мы получили на-
граду за 10-летнее сотрудничество 
с нижегородской компанией. При 
том что рынок у них очень ожив-
ленный и конкуренция достаточ-
но высока, им нравятся именно 
наши шпроты. Говорят, что они 
напоминают вкус тех самых дефи-
цитных шпрот, которые произво-
дились в советское время».

Каких-то особых секретов про-
изводства шпрот на предприятии  
Randa, как утверждает его ком-
мерческий директор, нет. Однако 
есть принципы, которых здесь 

строго придерживаются. Напри-
мер, использовать для производ-
ства консервов только свежую 
рыбу, а не мороженую, следовать 
традициям копчения и выполнять 
все технологические условия про-
изводственного процесса с при-
менением современного оборудо-
вания. Но главное, как говорит 
Максим Гисис, — люди на заводе 
Randa любят и уважают свой труд 
и вкладывают в него душу.

Трудно сказать, как достига-
ется этот запомнившийся мно-
гим с детства вкус копченых 
шпрот в масле. Не исключено, 
что здесь решающую роль играет 
как раз «человеческий фактор». 

«У нас на заводе работают 
очень опытные люди, некоторые 
уже в солидном возрасте, — рас-
сказывает Максим Гисис. — Это 
уже дедушки и по возрасту, и по 
опыту работы, но настоящие 
мастера своего дела. Влажность 
древесных опилок, необходимую 
для использования в процессе 
копчения рыбы, они могут опре-

делить, закатав рукав и засунув 
руку в емкость с древесным ма-
териалом. Опираясь на свой 
многолетний опыт, они учитыва-
ют этот фактор при копчении 
рыбы». Пожалуй, это яркий при-
мер удачного сочетания древних 
традиций с техническим про-
грессом, результатом которого 
становятся качественные и 
очень вкусные шпроты. 

На предприятии Randa идет 
работа по созданию новых видов 
продукции. Планируется выпу-
скать филейную группу из атланти-
ческих пород рыбы, также ведется 
разработка совершенно новой ли-
нии продукции, которая будет уже 
ближе к полуфабрикатам, нежели 
к консервам как таковым. «Многие 
люди сейчас отказываются от мяса, 
и рыба является для них очень хо-
рошей и полезной для организма 
альтернативой, — поясняет Мак-
сим Гисис. — Рыбные консервы 
— продукт быстрого употребления 
с длительным сроком хранения, не 
требующий особых навыков при-
готовления. Я же хочу вывести эту 
продукцию на более достойный 
уровень внимания хорошей хозяй-
ки или повара». 

Есть все основания полагать, 
что это у коммерческого директо-
ра завода Randa рано или поздно 
получится.

В 2006 году в Москве на конкурсе «Лучший 
продукт», проходившем в рамках выставки 
«Продэкспо», компанией Randa была получена 
золотая медаль за консервы «Крупные шпроты 

в масле» и «Печень трески натуральная». Год 
спустя на том же конкурсе предприятие было 
удостоено золотой медали за консервы «Печень 
трески по-мурмански».

Консервы — для удовольствия!

СПРАВКА 1 

 ■ Партия «Карумс». Россия съест все.
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«Ес ли бы его не бы ло, его приш­
лось бы вы ду мать», — так о рос­
сий ском ре жис се ре Ки рил ле 
СЕ РЕб РЕн ни Ко ВЕ на пи са ли 
лат вий ские те ат ро ве ды в толь­
ко­толь ко вы шед шей кни ге «Ми­
ро вая те ат раль ная ре жис су ра». 
Сей час Се реб рен ни ков в Ри ге 
вмес те с ак те ра ми на ци ональ­
но го те ат ра ста вит «Мер твые 
ду ши» по по эме н.Го го ля. Спек­
такль бу дут иг рать на ла тыш­

ском, с рус ски ми суб тит ра ми. о 
го то вя щем ся спек так ле и о те ат­
ре во об ще с ре жис се ром по бе се­
до вал Те­лег­раф.

— Вы на ча ли ре пе ти ро вать 
«Мер твые ду ши» не в те ат ре, а 
в Игат ском зам ке. рас ска жи те, 
чем вы там за ни ма лись. 

— Та кой ме тод свя зан с «пог­
ру же ни ем»: в го ро де, в при выч­
ной сре де ор га низм цеп ля ет ся за 
каж дод нев ные де ла: же ны, де ти, 

лю бов ни цы, лю бов ни ки. А так 
ты как в кос мо се или на во ен ных 
сбо рах — мо жешь скон цен три­
ро вать ся и за ни мать ся толь ко 
те ат ром. Мы раз би ра ли «Мер­
твые ду ши», учи ли му зы ку, ре пе­
ти ро ва ли... Сде ла ли двад цать 
ми нут спек так ля. 

— о чем он бу дет?
— По ни ма ете, нель зя так го­

во рить... Как же я бу ду го во рить 
о спек так ле — это все рав но, что 

в прог рам мке не ко то рые ре жис­
се ры лю бят на пи сать, о чем спек­
такль. Это как­то не ле по. Все, 
что ты хо тел, ты ска зал на сце не. 
С од ной сто ро ны, наз ва ние всем 
из вес тное, все зна ют ге ро ев, все 
все чи та ли. С дру гой сто ро ны, 
та кой глу бо кий, объ ем ный, свя­
щен ный текст, ко то рый поз во ля­
ет еще что­то дру гое в нем все 
вре мя на хо дить, по­дру го му на 
се бя смот реть. Я хо тел, что бы 
там бы ли зна ме ни тые го го лев­
ские ли ри чес кие от ступ ле ния, 
ко то рые и де ла ют это про из ве де­
ние по эмой. Мне бы ло важ но, 
что бы они проз ву ча ли, и они у 
нас зву чат в ви де му зы каль ных 
во каль ных но ме ров.  

— акте ры бу дут петь? 
— Да. на рус ском.
— Как вы соз да ва ли би ог ра­

фии ге ро ев? 
— Мы пы та ем ся по нять — 

кто эти лю ди се год ня, кем они 
бы ли бы се год ня, как бы они се­
бя ве ли и выг ля де ли. При том, 
что все эти ма ни ло вы, ко ро боч­
ки, плюш ки ны, со ба ке ви чи — 
часть рус ско го ха рак те ра, за ос­
трен ные чер ты его, Го голь, на 
мой взгляд, все же соз дал уни­
вер саль ные ти пы лю дей. Се год­
ня, в эпо ху гло ба ли за ции, вряд 
ли уже су щес тву ет тот са мый 
рус ский ха рак тер, о ко то ром пи­
сал ни ко лай Ва силь евич. бо лее 
рус ский ха рак тер — ти по ло ги­
чес ки — вы се год ня, воз мож но, 
встре ти те где­ни будь в Лат вии 
или в Аме ри ке.

— Вы сей час ра бо та ете с ла­
тыш ски ми ак те ра ми. Вам при­
хо дит ся го во рить с ни ми о 
рус ском, о рус скос ти?  

— Да, го во рим, го во рим... но 
я не де лаю спек такль о рус ском 
или о рус скос ти. на до ду мать о 
че ло ве ке, о кра хе ра ци она лиз ма, 
о встре че ра ци ональ но го с ир ра­
ци ональ ным в ис то рии Чи чи ко­
ва, ко то рый по ку па ет мер твые 
ду ши ра ди фи нан со вой афе ры. о 
том, на что ты мо жешь пой ти ра­
ди своей идеи... При этом я не 
сов сем пред став ляю, как ла ты ши 
пос мот рят на то, что я де лаю. 
Мо жет, это их от пуг нет. Мо жет, 
раз вле чет. Мо жет, за де нет. По­
смот рим.

— Как во об ще так по лу чи­
лось, что вы ста ви те го го ля 
имен но в ри ге?

— Па ра докс в том, что я ни ког­
да не сог ла шал ся на пред ло же ния 
пос та вить спек такль вне Рос сии. 
Я всег да от ка зы вал ся, по то му что у 
ме ня не бы ло мо ти ва ции — за чем 
мне это нуж но, ес ли у ме ня столь ко 
ра бо ты в Мос кве... А тут при ехал в 
Мос кву ди рек тор на ци ональ но го 
те ат ра ояр Ру бе нис и пред ло жил 
мне ста вить спек такль в Ри ге. он 
ме ня, во­пер вых, оба ял, во­вто рых, 
под ку пил наз ва ни ем: я дав но хо тел 
пос та вить «Мер твые ду ши». 

— Как вам ра бо та ет ся с лат­
вий ски ми ак те ра ми? 

— Чи чи ко ва иг ра ет Кас пар 
Зви гу лис — очень ин те рес ный 
ак тер. и во об ще мо гу ска зать, 
что я ра бо таю с пер вок лас сной 
труп пой.  

— Вы же по ни ма ете, что все 
сей час ждут от вас че го­то осо­
бен но го. Как вы дис тан ци ру­
етесь от это го? 

— Я прос то по лу чаю удо воль­
ствие от то го, что я де лаю. Что 
по лу чит ся — не из вес тно. По это­
му у ме ня пол ная бе зот вет ствен­
ность. и в этой пол ной бе зот вет­
ствен нос ти пре лесть те ат ра! 

— И вам не страш но? 
— Я ведь не ма ши на. Хо ро шие 

спек так ли по лу ча ют ся по то му, что 
сос то яние ав то ра, прос тран ство, 
объ ект, ма те ри ал — все «сош­
лось». Еще приш ла пра виль ная 
пуб ли ка, пра виль ные кри ти ки и 
пра виль но на пи са ли. Я же не мо гу 
та кое га ран ти ро вать. Я ведь, под­
пи сы вая кон тракт, не га ран ти рую 
ше девр. Я га ран ти рую толь ко то, 
что бу ду де лать спек такль, как 
умею, как чув ствую... Пу га ет то, 
что этот спек такль уже зо вут на 
раз ные фес ти ва ли в Рос сии. 

Беседовал 
Дмит рий ПЕТ РЕН КО
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Полная безответственность
РоССийСКий РЕжиССЕР КиРиЛЛ СЕРЕбРЕнниКоВ СТАВиТ «МЕРТВыЕ Души» В РиГЕ

 2 Я не де лаю 
спек такль о 
рус ском или 
о рус скос ти.


