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Обозначенная в утвержденном в 2018 году Н А Ц П Р О Е К Т Е  «Международная кооперация 
и экспорт» Ц Е Л Ь  — увеличить объем несырьевого неэнергетического экспорта к 2024 году 
до $ 2 5 0  М Л Р Д  — потребует координации усилий всех институтов развития.

П Р А В И Т Е Л Ь С Т В О  опубликовало новый бюджет всех Н А Ц П Р О Е К Т О В  до 2024 года —
2 5 , 7  Т Р Л Н  Р У Б .  Реализация проектов потребует ответов на ряд вопросов: как соотне-
сти их с принятыми ранее программами, привлечь к работе Б И З Н Е С  и добиться эффек-
тивности финансирования.

Задача нарастить несырьевой 
неэнергетический экспорт 
(ННЭ) до $250 млрд к 2024 
году была сформулирована 
в майском указе президента, 
и в выработке направленно-
го на ее решение нацпроек-
та участвовали Российский 
экспортный центр (РЭЦ), 
Минпромторг, Минэкономраз-
вития, Минсельхоз, Минтранс, 
эксперты и представители 
бизнеса.

Как рассказали в РЭЦ, по 
итогам 2018 года объем ННЭ 
(по методике нацпроекта) со-
ставил $150,6 млрд (+11,5%) 

и установил тем самым исто-
рический рекорд (в 2012 году 
было $144 млрд). Дальнейший 
прирост, по оценкам экспер-
тов РЭЦ, будет обеспечить 
труднее, нежели двухлетний 
рост, который наблюдался на 
фоне компенсации после кри-
зиса. В центре рассчитывают, 
что положительная динамика 
будет продолжена при усло-
вии эффективной реализации 
национального проекта «Меж-
дународная кооперация и экс-
порт».

Экспортные поставки вы-
росли по большинству видов 

продукции: уже в 2017 году 
продовольствие и продукция 
лесопромышленного комплек-
са обновили максимумы 2014 
года, а машиностроительная 
отрасль приблизилась к исто-
рическому максимуму 2013 
года, отмечает директор Цен-
тра исследований проблем 
реальной экономики Андрей 
Быстров.

«Выполнение майских ука-
зов по достижению объемов 
экспорта сельхозпродукции 
в $45 млрд не вызывает бес-
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Стратегия

покойства, — уверен заведу-
ющий кафедрой предприни-
мательства и логистики РЭУ 
им. Г.В. Плеханова Дмитрий 
Завьялов. — Для достижения 
заданного показателя необ-
ходим ежегодный прирост по-
рядка 10%, что вполне дости-
жимо, с учетом того что на 
госпрограмму по развитию 
АПК будет ежегодно тратиться 
от 240 млрд до 415 млрд руб. 
вплоть до 2025 года».

А вот темпы развития ма-
шиностроения вызывают 
сомнения в выполнимости 
задач майского указа, гово-
рит Андрей Быстров. К 2024 
году экспорт машин и обо-
рудования должен соста-
вить $60 млрд в год, однако 
в  2018-м этот показатель со-
ставил $33,4 млрд, по данным 
РЭЦ. «Можно ли ожидать су-
щественного роста при таком 
положении дел, вопрос до-
статочно сложный, а ведь для 
выполнения майского указа 
в 2019–2023 годах ежегодный 
темп роста должен составлять 
не менее 13% годовых», — от-
мечает эксперт. 

«Специалисты уже давно го-
ворят, что основой ННЭ долж-
на быть продукция глубокой 
переработки, что требует от-
дельного комплекса мер. Не-
обходимы стимулирование 
повышения передела, агрес-
сивная политика по созда-
нию/продвижению россий-
ских брендов, обеспечение 
доступа на закрытые экспорт-
ные рынки — в страны, кото-
рые крайне неохотно пуска-
ют чужую продукцию на свои 
полки, как, например, Китай 
или Турция. А это требует со-
вместных усилий и Минэко-
номразвития, и МИДа, и пра-
вительства», — подчеркивает 
Дмитрий Завьялов.

ТОВАР БЕЗ ГРАНИЦ
«Перечень финансовых и не-
финансовых мер поддержки 
бизнеса, которые оказывает 
РЭЦ, достаточно широк. Это 
и поиск партнеров за рубе-
жом, организация b2b-встреч, 
семинаров, бизнес-миссий, 
продвижение товара на за-
рубежный рынок, аналитика 
и исследования для экспор-
теров, помощь в сертифика-
ции, патентовании, лицензи-
ровании, консультирование 
по таможенному администри-
рованию, участию в междуна-
родных проектах и тендерах, 
а также кредитование и стра-
хование экспортных поста-
вок», — отмечает генераль-
ный директор РЭЦ Андрей 
Слепнев.

Майский указ предполагает, 
что к 2024 году доля субъек-
тов малого и среднего пред-
принимательства (МСП) в не-
сырьевом экспорте должна 
составить не менее 10%. При 
этом объемы несырьевого 
экспорта МСП (в абсолютном 
выражении) должны вырасти 
более чем в два раза. С уче-
том усредненных параметров 
таких экспортных контрак-
тов достижение показателей 
может быть осуществлено 
только за счет резкого увели-
чения количества экспорте-
ров. При этом на сегодняш-
ний день лишь около 0,7% из 
6 млн зарегистрированных 
малых и средних компаний 
поставляют свою продукцию 
за рубеж. 

Число экспортеров из чис-
ла МСП растет прежде все-
го за счет мер поддержки, 
которые реализуются госу-
дарством, говорит Андрей 
Быстров. Большинство ком-
паний-экспортеров МСП на-
ходятся в регионах, и РЭЦ 
оказывает им поддержку че-
рез свою сеть региональных 

подразделений. Задача же 
увеличения их доли в струк-
туре ННЭ до 10% — достаточ-
но сложная, подчеркивает 
Дмитрий Завьялов. «Речь идет 
либо о привлечении к экс-
портной деятельности десят-
ков тысяч новых участников 
из числа МСП, либо о значи-
тельном увеличении оборота 
уже вовлеченных компаний. 
Но малый и средний бизнес 
в «неторговой» сфере разви-
вается слишком медленно, 
а существующие стереоти-
пы о сложностях внешнетор-
говой деятельности слишком 
сильны», — полагает он. 

СИНХРОННОЕ РАЗВИТИЕ
«Позитивная динамика раз-
вития экспорта показывает, 
что институты, участвующие 
в развитии экспорта ННЭ, до-
бились определенных успе-
хов», — говорит Андрей Бы-
стров. Синхронизации усилий 

в области приоритетных на-
правлений развития экономи-
ки РФ должно способствовать 
и появление единой коорди-
нирующей структуры. В ноя-
бре прошлого года Внешэко-
номбанк указом президента 
был преобразован в Государ-
ственную корпорацию разви-
тия «ВЭБ.РФ» и получил ста-
тус координатора действий 
российских институтов раз-
вития в вопросах социаль-
но-экономического развития 
и реализации нацпроектов, 
включая экспортный. Ожида-
ется, что совместная работа 
позволит обеспечить синер-
гетический эффект, повысит 
качество и оперативность 
принимаемых решений и эф-
фективность использования 
ресурсов. Ресурсы РЭЦ могут 
быть направлены на помощь 
проектам, получившим инве-
стиции «ВЭБ.РФ», при выходе 
на международный рынок.
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Дополнительным механиз-
мом стимулирования экс-
портной деятельности 
должно стать учреждение 
Всероссийской премии пра-
вительства РФ «Экспортер 
года» для поощрения наи-
более успешных компаний, 
работающих в сфере несы-
рьевого экспорта. Премия 
пройдет в два этапа. Пер-
вый — в каждом из федераль-
ных округов, второй — на 
уровне всей Федерации. Це-
ремонию награждения пла-
нируется провести в конце 
2019 года в рамках форума 
«Сделано в России». 
По оценкам РЭЦ, в конкурсе 
смогут принять участие бо-
лее тысячи компаний, среди 
которых будут представите-
ли как крупного бизнеса, так 
и субъектов малого и сред-
него предпринимательства. 
Премии будут вручаться 
в номинациях «Новая геогра-
фия», «Прорыв года», «Высо-
кие технологии», «Услуги», 
«Промышленность» и «АПК». 
Субъекты Российской Феде-
рации могут претендовать на 
получение памятного  знака 

«За лучшую региональную 
систему поддержки экспор-
та», международные и ино-
странные организации — 
«За особый вклад в развитие 
международной коопера-
ции». Памятными знака-
ми «За особый вклад в раз-
витие экспорта» могут быть 
награждены должностные 
лица органов государствен-
ной власти и органов мест-
ного самоуправления, а так-
же российские организации 
и индивидуальные предпри-
ниматели. 
На сайте РЭЦ экспортеры 
смогут заполнить анкету, та-
ким образом подав заявку на 
участие. На начальном этапе 
у экспортеров будет запра-
шиваться минимальный па-
кет документов. Для опре-
деления победителей будут 
оцениваться объем экспор-
та продукции, доля экспорта 
в общей выручке компании. 
Дополнительные баллы экс-
портеры получат, если под-
твердят наличие зарубежных 
товарных знаков, наличие 
сервисов поддержки продук-
ции за рубежом.

ПРЕМИЯ 
НАЙДЕТ 
ЭКСПОРТЕРА

ТОВАРНАЯ ГРУППА 2017 Г. 2018 Г. ПРИРОСТ ТЕМП, %

МЕ ТА Л ЛОПР ОДУ К Ц И Я 35 800 42 301 6501 18,2

Д РАГОЦ ЕННЫЕ МЕ ТА Л ЛЫ 
И К АМНИ 

6760 5618 -1142 -16,9

С Т ЕК ЛО, К ЕРАМИК А , 
ИЗ Д Е ЛИ Я ИЗ К АМН Я 

1481 1670 189 12,7

ЛЕС ОБУ М А Ж НЫЕ ТОВАРЫ 9519 11 559 2041 21,4

НЕПИЩ ЕВА Я 
С Е ЛЬХО З ПР ОДУ К Ц И Я 

665 832 167 25,2

ПР ОДОВ ОЛЬ С Т В ИЕ 19 009 23 037 4028 21,2

ХИМИЧЕС К ИЕ ТОВАРЫ 23 974 27 386 3412 14,2

Т ЕКС ТИ ЛЬ, ОД Е Ж Д А , 
ОБУ В Ь 

1173 1252 79 6,7

ПР ОДУ К Ц И Я 
МА Ш ИНО С ТР ОЕНИ Я 

33 042 33 376 334 1,0

РАЗ НЫЕ ПР ОМЫШ ЛЕННЫЕ 
ТОВАРЫ 

2392 2344 -48 -2,0

В С ЕГО 133 814 149 374 15 560 11,6

ИСТОЧНИК: Российский экспортный центр

Динамика стандартного несырьевого неэнергетического 
экспорта по товарным группам, $млн

23 14,2
11

9,8
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7,86,6 6,6

4,3
7,6

СНГ

Восточная 
Азия 

Западная 
Европа

Восточная 
Европа

Ближний 
Восток

Северная 
Африка

Северная 
Америка

Трейдеры 
и офшоры

Южная 
Азия

Прочие

Основные направления несырьевого неэнергетического 
экспорта в 2018 году, %

ИСТОЧНИК: Российский экспортный центр
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«Никаких границ для российских 
товаров не существует»
О перспективах отечественных производителей на зарубежных рынках Р Б К+  рассказал гене-
ральный директор РОССИЙСКОГО ЭКСПОРТНОГО ЦЕНТРА (РЭЦ )  АНДРЕЙ СЛЕПНЕВ

  Объем российского несы-
рьевого неэнергетического 
экспорта (ННЭ) в 2018 году по 
сравнению с 2017-м увеличил-
ся, но динамика роста замед-
ляется. Почему это происхо-
дит?

  По итогам 2018 года объ-
ем ННЭ составил $149,4 млрд 
(+11,6%) и установил тем са-
мым исторический рекорд 
(в 2012-м было $143,5 млрд).
Темпы роста несколько ниже, 
чем годом ранее: в 2017 году 
была компенсационная дина-
мика после серьезного паде-
ния, работал эффект низкой 
базы. Сейчас ценовые факто-
ры уже не оказывают большо-
го влияния на динамику ННЭ. 
Но мы видим увеличение фи-
зических объемов продаж, 
которые являются опреде-
ляющими: в 2017-м — 11%, а в 
2018 году — 6%.
В рамках же реализации на-
ционального проекта «Между-
народная кооперация и экс-
порт» цифра объема ННЭ 
в 2018 году даже чуть боль-
ше — $150,6 млрд. Главное от-
личие: при подсчете добавля-
ются рыба и морепродукты, 
отгружаемые вне зон тамо-
женного контроля, их учитыва-
ет не ФТС в своей статистике, 
а Росстат.

  Как думаете, удастся сохра-
нить высокие темпы роста? 

  Удерживать их будет очень 
сложно. В последние годы 
ННЭ благоприятствовала ма-
кроэкономическая ситуа-
ция — курсы валют, восста-
новление международных 
рынков. Движение на основе 
этих факторов не может быть 
бесконечным. Теперь нужно, 
чтобы заработали полноцен-
ные меры поддержки в рамках 
отраслевой политики, велась 
региональная работа в целях 
улучшения делового климата 
и логистики, — это даст следу-
ющий толчок для развития. 

  Как российские производи-
тели воспользовались пози-
тивными макроэкономически-
ми факторами?

  Наши драйверы известны: 
металлургия, химия, агропро-
мышленный комплекс, ле-
сопромышленный комплекс 
и машиностроение. Безус-
ловно, все мы воодушевле-
ны успехами, которые демон-
стрирует АПК. Возвращаются 
все инвестиции, в том чис-
ле государственные, которые 
были сделаны за последние 
десятилетия. Помните, у нас 
всегда говорили, что сельское 
хозяйство — это черная дыра? 

А сейчас оказалось, что не 
черная дыра, а золотой при-
иск. АПК дает нам зарабаты-
вать больше, чем продажа во-
оружений, по итогам 2018 года 
экспорт составил $25,7 млрд.
В свою очередь, лесопро-
мышленный комплекс достиг 
рекордных показателей 2014 
года и уже превзошел их. При 
этом сейчас действуют за-
конодательные ограничения 
вывоза кругляка, меняется 
структура экспорта, поставля-
ется уже переработанная про-
дукция. 
У нас много точек роста, по-
явление которых непросто 
было предвидеть. Например, 
расширяется присутствие 
российских производителей 
на мировом рынке анимации. 
Российский экспортный центр 
кредитует и страхует часть 
этих сделок. Недавно, напри-
мер, европейские политики 
высказывали озабоченность, 
нет ли пропаганды, от которой 
надо защищаться европейцам, 
в мультсериале «Маша и мед-
ведь», — это говорит о его по-
пулярности. «Смешарики» уже 
давно и хорошо идут и в Аме-
рике, и в Китае. 
Другая сфера, об успехе кото-
рой еще несколько лет назад 
не думали, — фешен. Одежду 
и обувь из России заинтере-
сованы покупать прежде все-

го наши китайские партнеры. 
Имена российских дизайне-
ров активно продвигаются 
и на европейском направле-
нии. 
В США хорошо продаются то-
вары из России для спорта 
и фитнеса. А фирма из Удмур-
тии является мировым лиде-
ром по пошиву спортивных 
костюмов для художественной 
гимнастики — поставляет их 
в сотню стран. Таких приме-
ров много, они дают основа-
ния верить в то, что никаких 
границ для российских това-
ров не существует. 

  Какие отрасли еще недо-
статочно реализовали свои 
возможности на зарубежных 
рынках?

  Если сравнить объем за-
рубежных поставок в разных 
странах на душу населения, 
то Россия находится где-то 
в районе 70-х позиций, далеко 
отставая от Белоруссии и еще 
дальше — от США. Это дает 
основания предполагать, что 
рост может быть быстрым — 
при правильной политике. 
Где возможно серьезное про-
движение? Сейчас обсуждает-
ся химия полимеров. России 
с ее сырьевой базой под силу 
повторить успех ряда стран, 
которые реализовали страте-
гии по развитию этого бизне-

са, потенциально многомил-
лиардного. В аграрной сфере 
мы можем продавать не толь-
ко пшеницу и другие зерно-
вые, но и сою, которая край-
не востребована в Азиатском 
регионе. 
Серьезный интерес зарубеж-
ные покупатели проявляют 
к автокомпонентам, произве-
денным на территории РФ. 

  С учетом геополитических 
раскладов какие новые для 
себя рынки могут открыть 
российские производители? 

  Карта торговых связей сей-
час активно меняется. Многие 
страны настроены на то, что-
бы диверсифицировать свои 
коммерческие контакты. Мы 
видим подобный подход со 
стороны Китайской Народ-
ной Республики, которая за-
интересована в российских 
поставках по целому ряду по-
зиций. Большой интерес про-
являют страны Персидского 
залива, Африки, Азиатского 
региона. 

  Какие меры поддержки 
экспорта оказались эффек-
тивными, а каких в стране не 
хватает?

  Очень эффективны и вос-
требованы прежде всего 
меры финансовой поддержки, 
которые осуществляет РЭЦ, — 
это страхование экспортных 
поставок, льготные кредиты, 
гарантирование. Я бы даже 
сказал, что без подобного 
рода инструментов зачастую 
и невозможно выйти на сдел-
ку. В прошлом году наше уча-
стие сыграло определяющую 
роль в поставках ННЭ на 
$18 млрд.
Безусловно, важно наращи-
вать просто число экспор-
теров — менее 1% компаний 
занимаются экспортом. Нуж-
ны акселерация компаний, 
обучение, помощь в состав-
лении экспортных программ 
и прохождении различных 
формальностей. Все этапы 
деятельности экспортера по-
крыты соответствующей ли-
нейкой продуктов, мы ее рас-
ширяем, совершенствуем, 
вовлекаем в эту работу реги-
ональные центры поддержки 
экспорта. Мы подписали со-
глашение о взаимодействии 
с Минпромторгом и сейчас 
все это объединяем в единую 
сеть на базе цифровой плат-
формы.

  Традиционно считалось, что 
экспортная деятельность — 
удел корпораций. Сейчас об 
этом задумываются средние 

и малые предприятия. Как та-
кой компании получить го-
споддержку?
  Инфраструктура для этого 

уже развернута. Прежде всего 
надо понять экспортный по-
тенциал продукта. Недавно мы 
запустили экспортный акселе-
ратор совместно со Сбербан-
ком. Акселерационные про-
граммы позволят подготовить 
участников ко всем сложным 
процессам международной 
торговли.
Экспортная акселерация 
станет доступна для заре-
гистрированных пользова-
телей онлайн-платформы 
«Банк бизнес-партнеров» — 
Bankofpartners.com. Про-
грамма включает в себя 
образовательный модуль, кон-
салтинговую поддержку, по-
мощь в поиске зарубежных 
партнеров, логистическую 
поддержку и другие популяр-
ные у экспортеров сервисы. 
Мы помогаем производителю 
сориентироваться, на какие 
рынки ему имеет смысл вы-
ходить. Если компания заин-
тересована, торгпредства на 
местах могут помочь органи-
зовать прямые коммуникации.

  А как получить льготный 
кредит?

  Льготный кредит РЭЦ пре-
доставляет российским ком-
паниям на единых условиях, 
которые установлены поста-
новлением правительства. Для 
этого компании нужно соот-
ветствовать установленным 
требованиям. Здесь мы тоже 
оказываем необходимую под-
держку.

  Какова схема сотрудниче-
ства Российского экспортного 
центра и Внешэкономбанка?

  Одно дело — помочь экс-
портировать товар, который 
предприятие уже производит. 
Другое дело — помочь про-
дукцию доработать, чтобы она 
имела хорошую перспективу. 
И уже третья история — ког-
да речь идет о создании но-
вого экспортного производ-
ства. Чтобы поднять большое 
производство, нужны ресур-
сы крупнейшего институ-
та развития, такого как ВЭБ. 
Наше сотрудничество являет-
ся очень естественным. РЭЦ 
помогает структурировать 
и конфигурировать продукт 
как экспортный, оценить его 
перспективы, понимая, что мы 
со своими мерами поддержки 
вступим в работу позже, когда 
перед предприятием уже вста-
нут практические вопросы 
о торговле.

«Наши драйверы 
известны: металлур-
гия, химия, агропро-
мышленный комплекс, 
лесопромышленный 
комплекс и машино-
строение»
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Бизнес-кейс

Игроки нового экспорта
На фоне роста поставок за рубеж Н Е С Ы Р Ь Е В Ы Х  неэнергетических товаров и услуг меня-
ется и профиль участника внешнеэкономической деятельности. Теперь это не только круп-
ные компании, но и представители малого и среднего бизнеса. 

Кейс 1
ПРИШЛИ С ВИНОМ 
Компания «Кубань-Вино» нача-
ла поэтапный выход за преде-
лы России в 2015 году. «За эти 
три неполных года мы реали-
зовали на экспорт более 1 млн 
бутылок, но эти несколько лет 
ценны не столько объемами 
поставок, сколько изучением 
самого предмета экспорта, 
так как по-настоящему успеш-
ных кейсов в нашей отрасли 
не существовало», — расска-
зывает глава экспортного де-
партамента компании Эдуард 
Долгин. Сейчас российские 
вина поставляются в Японию, 
Китай, Гонконг, Казахстан, 
Бразилию, Испанию. В 2019 
году «Кубань-Вино» рассчи-
тывает выйти на рынки стран 
Европы, бывшего СССР, Азии 
и Ближнего Востока. Главная 
трудность — поиск партне-
ров, признают в компании, но 
этой проблеме предшествует 
множество других. «Это и от-
сутствие известности россий-
ской продукции за рубежом, 
и слабое развитие логистиче-
ской инфраструктуры для экс-
портеров, и несовершенное 
валютное законодательство 
и другие», — добавляет Эду-
ард Долгин. «Кубань-Вино» со-
трудничает с Российским экс-
портным центром с 2017 года, 
за это время компания при-
няла участие в ряде субсиди-
рованных выставок, получала 
информацию об интересую-
щих рынках и прошла серти-
фикацию по программе Made 
in Russia.

Кейс 2
ВЫСОКОТЕХ ИЗ СИБИРИ 
Томская компания «Рубиус», 
занимающаяся разработкой 
инженерного программного 
обеспечения в области авто-
матизации проектирования 
и геоинформационных си-
стем, начала экспортную дея-
тельность в 2013 году, подпи-
сав первый крупный контракт 
с компанией из США, по кото-
рому продолжает работать до 
сих пор. Сейчас ее решения-
ми пользуются в 180 странах 

мира, а за 2018 год объем за-
рубежных поставок превысил 
$1,5 млн. «Основные трудно-
сти связаны с коммуникаци-
ей и стереотипами о странах. 
В последние годы существен-
ное влияние оказывают санк-
ции, так как зачастую бизнес 
в США не готов вкладывать-
ся в построение долгосроч-
ных отношений, когда в лю-
бой момент эти связи могут 
оборвать политики», — гово-
рит специалист по маркетин-
гу компании Анна Высоцкая. 
В то же время позитивный 
образ русской инженерной 
школы (и особенно програм-
мистов) продавать помога-
ет. «Если ты русский, тебе 
не нужно доказывать, что ты 
умеешь писать высококласс-
ный код. А еще тот факт, что 
мы из Сибири, вызывает у них 
настоящий восторг», — пояс-
няет она. Участие «Рубиуса» 
в крупнейших российских вы-
ставках под эгидой РЭЦ уже 
принесло компании несколько 
крупных контрактов. В буду-
щем там надеются получить 
поддержку, чтобы побывать 
на крупнейших зарубежных 
конференциях и выставках, 
а в планах на 2019 год — ре-
гистрация товарного знака 
в США, увеличение оборота 
компании на 50% и привлече-
ние дополнительных проектов 
в области виртуальной/допол-
ненной реальности, машин-
ного обучения, компьютер-
ного зрения, искусственного 
интеллекта и больших дан-
ных. Компания также рассчи-
тывает удвоить продажи двух 
новых продуктов — систе-
мы календарного планирова-
ния и управления командами 
Planyway (130 тыс. пользовате-
лей по всему миру) и шумои-
золированной кабины Qubius 
для опенспейс-офисов.

Кейс 3
РАСШИРЕНИЕ 
ЭЛЕКТРОСНАБЖЕНИЯ
Другой представитель рос-
сийского высокотеха — НПО 
«Санкт-Петербургская элек-
тротехническая компания» 
(СПБЭК) — впервые вышел 
на зарубежный рынок еще 
в 2004 году: тогда это были 
небольшие проекты по оказа-

нию услуг. Сейчас география 
проектов компании, предла-
гающей технические реше-
ния в сфере автоматизации 
и электроснабжения промыш-
ленности, охватывает более 
20 стран мира в СНГ, Азии, Ев-
ропе, на Ближнем Востоке и в 
Африке. Объем экспорта за 
последние три года составил 
более 400 млн руб., расска-
зывает генеральный директор 
компании Александрс Наро-
дицкис. Основные проблемы, 
с которыми приходится стал-
киваться экспортеру, — высо-
кий курс валют по отношению 
к рублю и высокие процент-
ные ставки на кредиты для 
инвестиционных зарубеж-
ных проектов, а также геопо-
литическая напряженность. 
«В ходе переговоров с зару-
бежными партнерами мы ча-
сто слышим о политических 
ограничениях. И все едино-
гласно говорят об их нега-
тивном влиянии на развитие 
бизнеса. Компании хотят раз-
вивать сотрудничество, и те, 
кто не зависит от государства, 
ведут более смелую полити-
ку. Именно поэтому важно за-
ручиться поддержкой РЭЦ, 
гарантирующей высокий уро-
вень доверия к возможному 
совместному проекту», — го-
ворит глава компании. Со-
трудничество с Российским 
экспортным центром СПБЭК 
начала два года назад, после 
того как вошла в топ лучших 
высокотехнологичных ком-
паний России, отобранных 
Минэкономразвития в рам-
ках проекта «Национальные 
чемпионы». «Мы были при-
ятно удивлены тем, насколь-
ко РЭЦ, как государственная 
структура, способен в живом 
диалоге оперативно откли-
каться на запросы реального 
бизнеса по экспортной инте-
грации», — отмечает Алек-
сандрс Народицкис. В про-
шлом году благодаря этой 
поддержке компания провела 
бизнес-миссию в Чехию, а в 
нынешнем список должны по-
полнить Турция, Азербайджан 
и Вьетнам. Компания плани-
рует существенно расширить 
свое присутствие в странах 
Центральной и Восточной 
Азии, в частности в Монголии, 
Вьетнаме, Казахстане. 

НИНА БЛЕЙМАН Кейс 4
БЕЗГРАНИЧНАЯ 
ЦИФРОВИЗАЦИЯ
Компания «ВИСТ Групп», по-
ставляющая информацион-
ные системы и оборудование 
для цифровизации горных 
предприятий, металлургии 
и других отраслей промыш-
ленности, работает на рын-
ке уже более 30 лет и име-
ет давний опыт экспортной 
деятельности. Доля продаж 
компании за пределами Рос-
сии и СНГ достигает 20%, 
ее продукция представлена 
в Марокко, ЮАР, Индонезии, 
Монголии, Иране, Казахста-
не, на Украине, в Белоруссии 
и Вьетнаме, компания имеет 
сеть зарубежных представи-
тельств и филиалов, расска-
зывает генеральный дирек-
тор «ВИСТ Групп» Дмитрий 
Владимиров. Для заключе-
ния международных дого-
воров компании пришлось 
привлекать внешних юриди-
ческих консультантов. По-
мехи для высокотехноло-
гичного экспорта создают 
и внутренние администра-
тивные барьеры: таможен-
ные ограничения при вре-
менном вывозе пробных 
образцов техники и валют-
ный контроль, говорит Дми-
трий Владимиров. «Потреби-
тель практически никогда не 
выполняет условия контрак-
тов с точки зрения сроков 
оплаты, а валютное законо-
дательство предполагает 
большие штрафы за невоз-
врат экспортной выручки. 
Добросовестный экспортер 
становится заложником си-
туации», — поясняет он. Как 
ветеран экспортной дея-
тельности, компания одной 
из первых подписала с РЭЦ 
соглашение о сотрудниче-
стве. Она активно использу-
ет нефинансовые механизмы 
поддержки для организации 
переговоров и встреч с по-
тенциальными партнерами, 
участвует в бизнес-мисси-
ях и заседаниях межправи-
тельственных комиссий, а в 
Белоруссии РЭЦ при участии 
российского торгпредства 
помог точечно организовать 
встречу с министром про-
мышленности.
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АЛЕКСАНДРС 
НАРОДИЦКИС 
генеральный 

директор НПО 
«Санкт-Петер-
бургская элек-

тротехниче-
ская компания»

«В ходе 
переговоров с 
зарубежными 
партнерами 
мы часто 
слышим о 
политических 
ограничениях. 
И все едино-
гласно говорят 
об их негатив-
ном влиянии 
на развитие 
бизнеса. Ком-
пании хотят 
развивать 
сотрудниче-
ство, и те, кто 
не зависит от 
государства, 
ведут более 
смелую поли-
тику»

180
стран покупают 
сегодня ПО том-
ской компании 

«Рубиус», начав-
шей экспортную 

деятельность 
шесть лет назад


