
-Япросто была слишком занята
плаванием. Когда в мае - июле
все садоводы работают на зе-

мле, моя жизнь проходила на воде. Да
и в сад меня, честно говоря, не тянуло.
Лишь пальма, привезенная из Польши,
могла терпеть мое невнимание. Хотя
многие спортсмены тянутся к земле.
Помню, на соревнованиях в Амстерда-
ме свободного времени нам выделили
каких-то полчаса - и все побежали в ма-
газин покупать луковицы тюльпанов...
Однажды в московском метро в киоске
я увидела красивые пакетики с семена-
ми цветов. Решила попробовать их по-
садить. И удачно, хотя учесть все ка-
призы природы оказалось трудно. Мои
любимые нарциссы в прошлом году все
сгнили - из-за осенних дождей, а потом
сильных заморозков. Но агрономы за-
верили, что такие экстремальные усло-
вия случаются раз в 20 лет...

- С чего начинается ваша работа на
участке?

- Я очень люблю рыхлить почву. В
этом мне помогают черви, которых у нас
великое множество.

- Насколько мне известно, почва на
вашем участке глинистая. Откуда же
берутся черви?

- Мой муж - ревнитель компоста. И
ранней весной мы всей семьей разбра-

сываем это удобрение по участку. Те-
перь я мечтаю создать «ленивый сад»,
то есть подобрать такие многолетние
культуры, чтобы они сами душили сор-
няки, сами удобряли землю и одновре-
менно ее рыхлили. Конечно, «ленивых
садов» не бывает, а бывают ленивые
люди. Сейчас, покупая семена, обра-
батываю их в микроволновой печи - в
этом случае всхожесть близка к сто-
процентной. Очень люблю выращи-
вать петунию, которая спокойно пере-
носит тесноту в рассаднике. Высажи-
ваю рассаду в грунт, когда она уже пе-
рерощена. В результате приживаются
все сеянцы.

Обожаю зеленные культуры, осо-
бенно салат, который не уходит в
стрелку и не горчит. Самыми лучши-
ми семенами петрушки считаю «бога-
тырь» от «Российских семян». А из
огурцов мне ближе засолочные «биз-
нес».

- Что бы вы могли пожелать дру-
гим садоводам-любителям?

- Меньше верить шикарным журна-
лам: рекламируемые в них роскошные
клумбы в наших условиях практически
невозможны или они обойдутся неимо-
верными затратами. Не надо гнаться
за количеством растений, больше на-
до пользоваться опытом соседей.

Сначала просеивается
мука. Яйца смешива-
ются с теплым моло-

ком, сахарным песком и со-
лью, после чего всыпается
мука. Смесь взбить дере-

вянной ложкой, тщательно
растерев все комочки. 

Потом добавляется моло-
ко. Тесто размешивается до
консистенции сметаны, пока
не пойдут пузырьки. Сково-

рода для выпечки блинов
должна быть идеально чис-
той, чтобы они с нее соска-
кивали. Блинчики получают-
ся прозрачными и в дыроч-
ках. В центре вашего произ-
ведения положите заранее
приготовленную начинку.
Подойдут творог, джем,
фарш из рыбы, грибов, капу-
сты или свежие протертые
яблоки. Блинчик складыва-
ют  кулечком и завязывают
сырными палочками.

Ингредиенты: на 500 г му-
ки 4 стакана молока, 3 яйца,
2 ст. ложки сахарного песка,
1/2 ч. ложки соли, 2 ст. лож-
ки растительного масла.

Валентина ЗВЕРЕВА
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БОЛЬШЕ ДОВЕРЯЙТЕ
СОСЕДЯМ, ЧЕМ ГЛЯНЦЕВЫМ
ЖУРНАЛАМ, И УРОЖАЙ
ВОЗНАГРАДИТ ВАС

делу - время,
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Опытный продавец всегда сумеет
разыграть  эдакого обходитель-
ного Деда Мороза, дабы убедить

представителей как сильного, так и
слабого пола.

Продавец создает искусственный
ажиотаж: «Это последний экземпляр,
а завоза больше не будет!»

Продавец предлагает экономно-
му покупателю приобрести побольше:
«У нас самые низкие цены. Такого в
Москве больше нет!»

Продавец  создает у покупателя
иллюзию удачи и доказывает, что у не-
го хороший вкус: «Вы знаете, эту вещь
уже отложили. Но полдня прошло, а за
ней так и не пришли. Так что вам по-
везло - подождем еще полчасика, а вы
пока рассмотрите ее получше...»

Продавец предлагает покупателю
привыкнуть к товару, да так, чтобы он
уже не смог с ним расстаться: «Може-
те взять эту вещь домой на один день.
Понравится - купите, нет - вернете». 

Продавец убеждает покупате-
ля, что, приобретая товар, он сэко-
номит: «Цены будут расти. Следую-
щую партию мы уже закупаем вдвое
дороже. Лучше возьмите побольше
сейчас...» Другой вариант: «Только
сегодня у нас скидки! Экономьте, не
отходя от прилавка!»

Продавец подает себя как зна-
тока товара: «Я сам купил эту вещь.
И вам советую».

Продавец путем сравнения вы-
ставляет понравившийся товар в
выгодном свете: «Та вещь красива,
но технически устарела. Вот эта со-
временная, но дорогая. Зато вон та -
в самый раз: и недорого, и модно».

Продавец ссылается на авторитет
известных личностей: «В нашем мага-
зине регулярно делают покупки из-
вестные певцы, музыканты, актеры...»

Продавец рассыпается в комп-
лиментах: «Только посмотрите, как
вам идет эта вещь! А все потому,
что у вас замечательная фигура,
прямо как у фотомодели».

Продавец дает покупателю по-
чувствовать собственное превос-

ходство: «Эта вещь многим не по
карману. Она только подчеркнет
ваш имидж состоятельного бизнес-
мена...»

Приемы продаж в магазинах мож-
но перечислять до бесконечности.
Но порой, чтобы сильно облегчить
свой кошелек, идти в магазин вовсе
не обязательно. Я имею в виду энер-
гичных молодых людей, нагружен-
ных тяжеленными сумками, кото-
рые продают товар в электричках,
на улицах, в офисах... Коробейники
прекрасно знают, что покупатель
ленив и прижимист. Ему будет не-
просто устоять перед возможно-
стью сделать покупку, не вставая с
сиденья в электричке. Тем более ко-
гда продавец, в белой рубашке и при
галстуке, предлагает на месте убе-
диться в качестве и подлинности то-
вара, подержать его в руках. Этих
продавцов кормят ноги и хорошо
подвешенный язык: поэтому на по-
тенциального покупателя немедлен-
но обрушивается лавина положи-
тельной информации. Внимание со-
мневающихся в качестве товара об-
ращают на «специальную цену»
(здесь, мол, дешевле, чем в магази-
не). Отсутствие гарантии подается
как мелкие издержки. Кто-то может
заметить, что вещь и впрямь кажет-

ся качественной, да она ему без на-
добности. Такому скептику немед-
ленно напомнят про многочислен-
ных друзей и родственников, кото-
рые спят и видят такого рода пода-
рок на день рождения...

Коробейники предпочитают дей-
ствовать от лица респектабельных
западных фирм, хотя на деле прак-
тически весь их товар производится
в Китае, Таиланде, Гонконге или Тур-
ции. Но напор и быстрота, привычка
поддакивать покупателю и умение
рассыпаться в комплиментах оказы-
вают магическое действие на мно-
гих. И не самый лучший товар рас-
ходится на ура...

Павла РИПИНСКАЯ

БЕЗОПАСНЫЙ ШОППИНГ
Испокон веков продавец стремится продать
свой товар подороже, а покупатель - приоб-
рести его подешевле. Нынче из-за жесткой
конкуренции найти «своего» покупателя
непросто. Вот почему продавцы не скупятся
на самые разные хитрости. Потребителю же
стоит держать ухо востро, чтобы на провока-
цию не поддаться. Об этом рассказывает из-
вестный психолог член-корреспондент Меж-
дународной академии информатизации при
ООН Игорь ВАГИН.

Эти блины напоминают кулечки, завязанные веревкой. Хотя вме-
сто веревок используются тонкие палочки сыра, которые прода-
ются в магазине. А чтобы блин можно было превратить в куле-
чек, никаких кулинарных подвигов совершать не придется.

БЛИН-КУЛЕЧЕК 
МАСЛЕНИЦУ НЕ ИСПОРТИТ

ОТ ВОДЫ ДО ЗЕМЛИ - 
ОДИН ШАГ
Когда Марине Першиной, обладательнице серебряной меда-
ли по плаванию на Олимпиаде в Монреале в 1976 году, пода-
рили участок земли недалеко от Москвы, она заявила мужу,
что ноги ее там не будет. А вот теперь она не мыслит жизни
без работы в саду и огороде. Участок обихожен, богат урожа-
ем, а опыт его возделывания может быть интересен нашим чи-
тателям. Однако разговор с Мариной начался с вопроса: что
подтолкнуло ее изменить отношение к работе на участке?

ОАО «МЗХЧ» в соответст-
вии с Постановлением Прави-
тельства РФ 409 от 12 июня
2002 года объявляет о прове-
дении конкурса на проведение
обязательного аудита по ито-
гам работы за 2004 год. Заяв-
ки на участие в конкурсе присы-
лать по адресу: 105840, г. Моск-
ва, ул. Б. Семеновская, д. 11.
Тел. для справок: 962-0349.


