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экономика региона

Ситуация здесь не-
однозначная. По сло-
вам Алексея Полянско-

го, у местного производителя сегод-
ня нет никаких препятствий для раз-
мещения на полках торговых сетей. 
«Мы работаем с теми, кто работает: и 
с крупным бизнесом, и с МСБ. Мес-
тные производители на самом деле 
имеют сегодня больше возможнос-
тей. Страдают только так называе-
мые „фасовщики“, которые приоб-
ретают продукцию у производите-
лей, а потом перепродают сетям»,— 
уверен эксперт. Такие поставщики 
либо теряют собственную маржу, ли-
бо их товары становятся неконку-
рентоспособными. Те же, кто име-
ет собственное производство, мо-
гут производить продукт качествен-
ный и доступный по цене. Показате-
лен пример фермы «Ламанча». Про-
дукция предприятия из сектора МСБ 
(козье молоко и сыры) реализуется в 
торговых сетях как региональных 
(«Солнечный круг», «Фреш»), так и фе-
деральных («Метро», «Лента»). «Когда 
мы получили первые литры молока, 
у меня уже были договоры на постав-
ку в магазины»,— рассказывает ру-
ководитель и собственник предпри-
ятия Юрий Панченко.

Сложность и неоднозначность 
ситуации состоит в том, что иногда 
и производители вынуждены доку-
пать сырье. Стоимость сырья растет, 
производство сегодня тоже стано-
вится дороже, поэтому таким произ-
водителям очень сложно удерживать 
конкурентоспособные цены. Так, по 
словам директора ГК «Тавр» Алексан-
дра Реметы, свиноводческий ком-
плекс предприятия потребности 
собственной мясопереработки ком-
пании закрывает лишь на 30%, а за-
купочные цены на свинину только 
в апреле выросли на 20%. Еще более 
сложное положение с говядиной. 
Пока за счет снижения собственной 
прибыли предприятие может сдер-
живать цены на продукцию, но это 
становится все сложнее, а с падени-

ем доходов снижаются инвестици-
онные возможности. Таким образом, 
развивать собственное производс-
тво становится проблематично. Про-
изводители уверены, что в этом слу-
чае не обойтись без господдержки, 
которая позволит предлагать конку-
рентоспособные цены без ущерба 
для инвестиционного процесса. 

Конкуренция  
сдержит рост цен
Ольга Косец отмечает, что в текущем 
году тенденция влияния трех основ-
ных факторов —эмбарго, высокого 
курса доллара, падения покупатель-
ского спроса — по-прежнему будет 
оказывать существенное влияние на 
формирование рынка. «Восстанов-
ления спроса и уровня потребитель-
ских расходов стоит ожидать толь-
ко после „выхода в плюс“ динамики 
реальной заработной платы,— ком-
ментирует Александр Костюков, ана-
литик ИК «Велес Капитал».— Данное 
условие может быть выполнено ли-
бо за счет увеличения номинальной 
зарплаты, либо посредством сниже-
ния инфляции ниже. С учетом пос-
леднего прогноза (данные Минфи-
на) по инфляции на 2016 год на уров-
не 6% и текущего роста номиналь-
ных зарплат (5,1%) мы не ожидаем 
восстановления потребительского 
спроса в течение ближайших двух-
трех кварталов». Снижение спроса 
стимулирует рост конкуренции. «В 
наиболее выигрышном положении 
будут ритейлеры, которые давно су-
ществуют на рынке, уже успели заво-
евать лояльность покупателей и мо-
гут предоставить товар хорошего ка-
чества по выгодной цене,— поясня-
ет Елена Ключарова.— Оптимальное 
соотношение цена-качество в этом 
случае становится основным конку-
рентным преимуществом. При этом 
не стоит забывать и об основных инс-
трументах продвижения: предостав-
лении скидок на отдельные груп-
пы товаров, межсезонных распрода-
жах, бонусных программах, продви-
жении в СМИ и соцсетях и т. д.». Ро-
ман Ткачук согласен с тем, что будет 

расти актуальность всех способов це-
новой конкуренции — производства 
товаров СТМ, акций, скидок, «специ-
альных» ценников. Доля товаров мес-
тных производителей на полках су-
пермаркетов продолжит расти. При-
чем вслед за товарами группы FMCG 
«подтянутся» и другие. Так, напри-
мер, пресс-служба сети магазинов 
«Обувь России» сообщает о планах 
нарастить долю собственного произ-
водства в общем объеме товаров до 
50%, сегодня она составляет 25%. Про-
изводитель чемоданов Samsonite так-
же заявил о возможности организа-
ции собственного производства в 
перспективе одного-двух лет. 

Еще одним трендом, работаю-
щим на повышение лояльности и 
рост продаж, станет развитие IT-тех-
нологий, рост интереса сетевиков 
к быстро внедряемым IT-решени-
ям для удержания клиентов, серви-
сам для обеспечения OMNI-channel 
стратегии. Будет расти и доля интер-
нет-продаж, которые были до недав-
него времени не особо популярны 
в товарной группе FMCG. Так, Да-
ниил Сомов, управляющий парт-
нер ИД Retailer, отмечает, что неко-
торые товары группы FMCG уже не 
первый год успешно продаются че-
рез интернет, например бутилиро-
ванная вода. 

«Несмотря на сложную экономи-
ческую конъюнктуру, ключевые иг-
роки рынка продолжат активно ин-
вестировать в развитие даже в ущерб 
дивидендам („Магнит“) и на фоне 
размытия долей акционеров из-за 
допэмиссий („Лента“). В РФ по-пре-
жнему очень велика доля несовре-
менных форматов торговли (несе-
тевой ритейл — 28%, открытые рын-
ки — 7%), что делает рынок привле-
кательным для экспансии. При этом 
из-за слабого платежеспособного 
спроса активное развитие получат 
СТМ-марки, и в целом произойдет 
смещение ассортиментных матриц 
в низкий ценовой сегмент»,— резю-
мирует Тимур Нигматуллин, финан-
совый аналитик ГК «Финам».

Лариса Никитина

Согласно статистическим дан-
ным, объем внешнеэкономичес-
кой деятельности (ВЭД) пред-
приятий юга России существенно 
снизился, при этом количество 
субъектов ВЭД выросло. В то же 
время эксперты говорят о пере-
ходном этапе от доминирования 
сырьевого экспорта к экспорту 
товаров с высокой добавленной 
стоимостью. Чтобы этот переход 
все же состоялся, по мнению 
участников ВЭД, государству 
необходимо срочно запустить 
конвейерный механизм систем-
ной поддержки экспорта и пред-
приятий-экспортеров.

Отрицательный прирост
По информации начальника отдела 
таможенной статистики СФТД ЮТУ 
Елены Беляевой, внешнеторговый 
товарооборот субъектов юга России  
в 2015 году снизился в финансовом 
выражении на $10,3 млрд. Объем экс-
порта сократился на $6,8 млрд (с $19,5  
до $12,7 млрд), импорта — на $3,5 млрд  
(с $10,4 до $6,9 млрд). Изменилась и 
структура экспортеров. Если в 2014 го-
ду в число крупных экспортеров (объ-
ем экспорта в год — более $50 млн) 
входило 47 южнороссийских пред-
приятий, то в 2015-м их осталось 37. 

Казалось бы, можно говорить  
об ухудшении ситуации в ВЭД, но 
есть и «другая сторона медали». Если  
в 2014 году на юге России на экс-
порт с годовыми объемами менее 
$50 млн работало 1701 предпри-
ятие, в 2015 году их число вырос-
ло до 2445. При этом если 662 пред-
приятия прекратили экспортную 
деятельность, то 1398 субъектов на-
чали заниматься  ВЭД. 

Причина сосуществования таких 
разнонаправленных векторов в том, 
что постепенно меняется структу-
ра экспорта. Директор департамен-
та международного бизнеса Ураль-
ского банка реконструкции и разви-
тия (УБРиР) Сергей Сисошвили отме-
чает, что причина снижения объема 
экспорта в денежном выражении — 
стагнация на зарубежных рынках  
и падение цен на сырьевые товары. 
Многие крупные экспортеры как раз 
и являлись продавцами сырья. Паде-
ние цен снизило их годовые оборо-
ты и, соответственно, общие объ-
емы в финансовом выражении (до-
ля крупных экспортеров составляет 
более 70% от общего объема). 

В то же время на внешний рынок 
вышли предприятия из группы МСБ 

с несырьевыми товарами. Как пояс-
няет Алексей Назаров, руководитель 
группы стратегического и операци-
онного консультирования КПМГ  
в России и СНГ, в 2015 году с измене-
нием валютных курсов повысилась 
ценовая конкурентоспособность рос-
сийских товаров на внешнем рынке 
по многим направлениям — от про-
дуктов питания до машиностроения. 
Таким образом, российский, и в част-
ности южнороссийский, экспорт пе-
реориентируется на несырьевой эк-
спорт. «Именно девальвация рубля 
и является главным фактором, под-
держивающим внешнеэкономичес-
кую активность российского бизне-
са: долларовая себестоимость произ-
водимых в России товаров стала ни-
же, и благодаря цене они стали кон-
курентоспособнее на внешнем рын-
ке»,— отмечает Дмитрий Эдерман, 
генеральный директор аналитичес-
кого сообщества ThetaTrading. 

Пока доля товаров с высокой до-
бавленной стоимостью в общем объ-
еме экспорта в финансовом выраже-
нии невелика. Основную массу не-
сырьевого экспорта составляют то-
вары низкого передела и очень ма-
лой добавленной стоимости — не-
фтепродукты и металлы.

Удержать позиции
Исходя из статистических данных 
можно сделать вывод, что девальвация 
рубля помогла российским предпри-
ятиям увеличить свое присутствие  
в ВЭД, а снижение цен на сырье созда-
ло тренд на преобладание в экспорте 
несырьевых товаров. И сегодня мы на-
блюдаем начало этого процесса. Одна-
ко эксперты говорят о том, что факто-
ров, влияющих на ВЭД значительно 
больше. Отечественному бизнесу не-
обходимо не только заявить о себе на 
волне роста спроса, вызванного деше-
визной российской валюты, нужно 
удержаться в числе экспортеров, на-
растить объемы. «В 2015 году эксперты 
отмечали активизацию внешнеэконо-
мической деятельности российских 
предприятий, но уже с начала 2016 го-
да в большинстве регионов отмечает-
ся сокращение темпов внешнеторго-
вого оборота»,— констатирует Алек-
сандр Янсон, аналитик Conomy и до-
верительный управляющий. В апре-
ле он снизился, по данным эксперта, 
на 25% по сравнению с апрелем про-
шлого года. Андрей Белоедов, испол-
нительный директор по продажам и 
маркетингу компании REHAU в Вос-
точной Европе, отмечает, что продук-
ция компании, производимая в Рос-
сии, давно и успешно экспортирует-

ся в Белоруссию и Казахстан. В 2014–
2015 годах в соотношении рубль-бело-
русский рубль и рубль-тенге был «пе-
рекос» в пользу рубля, в связи с чем на-
блюдался повышенный спрос на рос-
сийские товары. «Сейчас также про-
должается освоение этих рынков на-
шими клиентами — оконными ком-
паниями и производителями мебе-
ли — из приграничных территорий. 
Весьма успешное, так как российские 
производители зачастую более эффек-
тивны с точки зрения ведения бизне-
са. Правда, я думаю, что это временное 
явление»,— заключает эксперт. Зару-
бежные конкуренты не согласны усту-
пить свои позиции на рынке, многие 
готовы вкладывать средства в модер-
низацию, снижать собственную при-
быль.  Сергей Сисошвили уверен, что 
для закрепления на внешнем рынке 
российским предприятиям необходи-
мо не в перспективе, а уже сейчас на-
ладить производство качественной и 
конкурентоспособной продукции, на-
править инвестиции в научно-иссле-
довательские и опытно-конструктор-
ские разработки, а также увеличить  
затраты на продвижение выпускае-
мых товаров и услуг.

При этом ключевая ставка ЦБ ос-
талась двухзначной, кредиты — до-
рогими, а для некоторых производи-
телей — вообще недоступными, тог-
да как на фоне укрепления рубля до-
ходы от экспорта снизились. «Долю 
субъектов МСБ среди компаний, ве-
дущих ВЭД, можно оценить пример-
но в одну треть, о чем косвенно сви-
детельствует тот факт, что в базе дан-
ных российских компаний-экспор-
теров на Портале внешнеэкономи-
ческой информации МЭР РФ 1137 
(30,6%) из 3718 зарегистрированных 
компаний относятся к МСБ,— пояс-
няет Дмитрий Эдерман.— Безуслов-
но, небольшим компаниям зачастую 
трудно выйти на внешние рынки, так 
как такая работа требует определен-
ного опыта, экспертизы, вложений в 
маркетинг и рекламу, подразумева-
ет определенное юридическое и бух-
галтерское сопровождение и т. д.».  
«В ближайшей перспективе следует 
ожидать снижения активности вне-
шнеэкономической деятельности 
большинства предприятий из-за не-
хватки денежных ресурсов для обес-
печения этой деятельности»,— дела-
ет вывод Александр Янсон. 

Специально  
для экспортеров
В апреле 2015 года в РФ на базе  
Внешэкономбанка создан Российс-
кий экспортный центр (РЭЦ), в собс-

твенность которого переданы Эк-
спортное страховое агентство Рос-
сии (ЭКСАР) и Росэксимбанк (предо-
ставляет экспортные гарантии). РЭЦ 
должен стать «одним окном», предо-
ставляющим предприятиям-экспор-
терам финансовую и нефинансовую 
поддержку. С начала 2016 года пред-
ставители РЭЦ провели ряд выезд-
ных сессий в регионах России. Сессия 
для южных регионов прошла в Крас-
нодаре 16 марта. В ходе мероприятия 
экспортеры юга России рассказали  
о своих проблемах и ожиданиях. 

Главное, что необходимо экс-
портерам,— достаточно простые 
финансовые механизмы подде-
ржки: кредиты, страхование, гос-
гарантии. В числе нефинансовых 
проблем — поиск партнеров за ру-
бежом, анализ рынка сбыта. Очень 
затратные и сложные мероприятия 

для МСБ — международная серти-
фикация товаров и их продвиже-
ние за границей. 

«Экспортная продукция компа-
ний ЮФО имеет высокий потенци-
ал,— считает Константин Аксенов, 
заместитель председателя прав-
ления Росэксимбанка.— Она уже 
сейчас востребована на зарубеж-
ных рынках». В числе крупных иг-
роков региона, давно укрепивших-
ся на внешнем рынке, Константин 
Аксенов называет «Ростсельмаш», 
«Атлантис-Пак», «Гидрометаллург», 
«Монокристалл», сотрудничающие 
с компаниями из стран ближнего 
и дальнего зарубежья. Он убежден, 
что банку выгодно сотрудничать  
с южным бизнесом, так как произ-
водители несырьевых экспортных 
товаров — АПК, химической про-
мышленности, машиностроения — 
территорий ЮФО могут в перспек-
тиве войти в число ведущих экспор-
теров страны. 

По мнению самих представите-
лей ВЭД, сегодня все еще нет нала-
женного действующего механизма, 
который обеспечивал бы именно 
систему финансовой поддержки экс-
порта в сегменте МСБ. Главные пред-
ложения предпринимателей ЮФО 
к РЭЦ — возможность льготного ре-
финансирования экспортных кре-
дитов (на 3–4% меньше средней став-
ки), расширение лимита и увеличе-
ние сроков рефинансирования до 
трех и более лет, рефинансирование 
валютных кредитов. 

Большинство из обозначенных 
предпринимателями проблем, по 
мнению экспертов, необходимо ре-
шить уже в этом году. «Минэконом-
развития РФ разработало государс-
твенную программу „Развитие ВЭД“. 
В рамках приоритетных направле-
ний развития ВЭД создан целый ком-
плекс мероприятий, которые позво-
лят существенно упростить внешне-
экономическую деятельность пред-
приятий, административные и фис-
кальные правила и процедуры для 
участников ВЭД; кроме того, ведет-
ся разработка программ финансо-
вой поддержки экспорта»,— расска-
зывает Александр Янсон. 26 апреля 
президент РФ Владимир Путин по-
ручил кабинету министров в срок  
до 1 июня рассмотреть законопроект, 
который бы упростил возврат НДС 
при экспорте несырьевых товаров. 

Экспорт  
и высокие технологии
Анализ ВЭД российских пред-
приятий опровергает миф о том,  

что Россия является аутсайдером  
в области высоких технологий.  
Так, по данным Министерства свя-
зи и массовых коммуникаций РФ, 
на IT-экспорте Россия заработала  
в 2015 году $7 млрд. По словам 

министра связи и массовых ком-
муникаций РФ Николая Никифоро-
ва, эта цифра уже сравнима с финан-
совыми объемами одной из тради-
ционных статей экспорта — сель-
хозпродукции ($16 млрд). Прези-
дент НП «Руссофт» Валентин Мака-
ров прогнозирует, что в текущем го-
ду объем экспорта российских ком-
пьютерных разработок составит  
$8 млрд. 

Экспорт компьютерных техно-
логий сегодня становится одним из 
стратегических направлений ВЭД. 

Сегодня, по данным НП «Рус-
софт», экспортерами ПО являются 
не менее 2 тыс. российских компа-
ний. Причем если до 2013 года ос-
новными «IT-центрами» в стране 
были Москва и Санкт-Петербург, то 
сегодня, по словам аналитиков «Рус-
софта», наметилось неуклонное со-
кращение отставания регионов от 
столиц. Эксперты считают, что в раз-
работке экспортного ПО регионам 
принадлежит не менее шестой час-
ти от общего объема. Представитель 
юга России, Ростов-на-Дону, вошел  
в топ-15 городов в регионах,  
где активно развивается IT-отрасль. 

Еще одно перспективное направ-
ление, где IT-технологии выступают 
не объектом экспорта, а средством 
его продвижения,— трансгранич-
ная интернет-торговля. При учас-
тии РЭЦ первым опытом экспорта 
российских товаров для jd.com ста-
ли головные уборы Canoe, поставки 
которых начались в январе. Рознич-
ная сеть АБК и Alibaba Group орга-
низовали продажи российских про-
дуктов питания в Китае. Но это не 
отменяет актуальности организа-
ции отечественной торговой интер-
нет-площадки. Уже осенью текуще-
го года будет реализован пилотный 
проект международной отправки 
товаров категории розничного экс-
порта в формате взаимодействия го-
сударства, почтовой службы, элект-
ронной торговой площадки и про-
изводителей товаров. В нем плани-
руют принять участие ФНС, ФТС, 
Минкомсвязи и Минэкономразви-
тия. Использование логистичес-
ких возможностей «Почты России» 
сделает интернет-экспорт доступ-
ным для производителей из любого  
региона РФ.

Иван Демидов

О совместной работе банков и уч-
реждений инфраструктуры под-
держки предприятий-экспор-
теров рассказала региональ-
ный директор ОО «Ростовский»  
Южного филиала ПАО «Пром-
связьбанк» Лариса Чураева.

— Насколько благоприятна се-
годня ситуация для российских 
предприятий-экспортеров? Ка-
ковы риски, можно ли их мини-
мизировать?
— В настоящее время складывает-
ся благоприятная конъюнктура для 
отечественных компаний-экспор-
теров. Российские экспортеры не-
сут рублевые издержки, а реализу-
ют товары за валюту. Предприятия 
получают дополнительную выгоду. 
Плюс механизмы господдержки сти-
мулируют рост. Активно развивают 
свой экспортный потенциал маши-
ностроительный сектор, обрабаты-
вающая промышленность, сельское 
хозяйство, химическая отрасль. Уве-
ренно себя чувствуют игроки с мак-
симально высокой долей себесто-
имости, произведенной в России,  
и минимумом импортных комплек-
тующих. Риски, конечно, существу-
ют всегда. И банки, сотрудничаю-
щие с экспортерами, не меньше са-
мих компаний заинтересованы в их 
минимизации. Так, при структури-
ровании каждой сделки банк заин-
тересован в закрытии возможных 
рисков, в первую очередь валют-
ных. Нестабильность курса сегодня 
делает их наиболее актуальными.  
У серьезных банков сегодня есть раз-
личные варианты для закрытия по-
тенциальных рисков, поэтому мож-
но говорить об индивидуальном под-
ходе к клиентам-экспортерам.
— Какие возможности и инс-
трументы есть у банков для фи-
нансовой поддержки экспорте-
ров? Насколько востребованы  
эти услуги? 
— Ключевые игроки банковско-
го рынка сегодня предоставляют 
полный спектр продуктов и услуг  
для компаний, занимающихся экс-

портной деятельностью: это различ-
ные виды гарантий, торговое и дол-
госрочное предэкспортное и экспорт-
ное финансирование. Так, Промсвязь-
банк имеет весьма широкую линейку 
продуктов, направленных на подде-
ржку экспортеров. В текущей макро-
экономической ситуации экспорте-
ры получили конкурентные преиму-
щества, являясь бенефициарами ва-
лютной выручки при себестоимос-
ти производства/закупки в рублях, 
что безусловно позволяет предлагать 
свои товары на комфортных ценовых 
условия на международных рынках. 
За счет этого финансовое состояние 
большинства экспортеров за послед-
ние несколько лет улучшилось.  Соот-
ветственно банкам стало легче при-
нимать риски и устанавливать ли-
миты финансирования. Если компа-
нии-экспортеру необходимо финан-
совое плечо для закупки сырья, про-
изводства и отгрузки готовой продук-
ции, а также какое-то время на полу-
чение выручки от иностранного кон-
трагента, банк предоставляет экспор-
тное и предэкспортное финансирова-
ние на необходимый срок. Если экс-
портер готов работать со своими кон-
трагентами только на условиях опла-
ты авансовыми платежами и финан-
сирование не требуется, банк выпус-
кает гарантии возврата аванса, а так-
же гарантии исполнения экспортно-
го контракта. С целью уменьшения 
коммерческих рисков клиентов ана-
лизируются экспортные контракты  
и даются рекомендации в части ми-
нимизации таких рисков, напри-
мер путем применения экспортных  
аккредитивов при расчетах. 

— Можно ли говорить о том,  
что МСБ стал более активным  
в экспортной деятельности? 
Насколько часто к вам обраща-
ются клиенты из этого сектора 
предпринимательства? 
— Многие компании из сектора МСБ 
воспользовались благоприятными 
возможностями для начала экспор-
тной деятельности. Число экспор-
теров с оборотом до $50 млн на юге  
России в прошлом году, по данным 
ЮТУ, выросло более чем на 40%.

Одной из сложностей, которые 
возникают перед компаниями,  
начинающими экспортную деятель-
ность, является недостаток необхо-
димых знаний. Банки заинтересо-
ваны в том, чтобы активно делить-
ся накопленным опытом, помогать 
клиентам структурировать сделки  
с минимальным риском и гаранти-
ей получения средств при должном  
исполнении своих контрактных  
обязательств. 

Наши наблюдения говорят о том, 
что клиенты заинтересованы в кон-
сультационной помощи не меньше, 
чем в финансовой. Так, Промсвязь-
банк периодически участвует в кон-
ференциях для действующих и по-
тенциальных клиентов, проводи-
мых правительством Ростовской об-
ласти и Торгово-промышленной па-
латой Ростовской области. Основ-
ной темой мероприятия становится 
обсуждение возможностей бизнеса  
в рамках ведения экспортной де-
ятельности, ее страховой и банков-
ской поддержки, а также способов 
минимизации рисков на валютном 
рынке. Такие мероприятия неиз-
менно вызывают большой интерес  
у предпринимателей.

Серьезные банки, которые рас-
считывают долго и успешно работать 
с компаниями-экспортерами, актив-
но участвуют в действующих про-
граммах, сами организуют консуль-
тационную поддержку компаний-эк-
спортеров области на всех стадиях, 
от первых переговоров по деталям 
сделки до предоставления необхо-
димого финансирования при реали-
зации экспортного контракта.

Беседовал Сергей Иванов
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89,8
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