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Правительство утвердило стратегию развития 
сельхозмашиностроения до 2030 года, подго-
товленную Минпромторгом. В итоговом доку-
менте сохранились основные этапы и принци-
пы, но есть и существенные уточнения и ново-
введения, рассказал соразработчик стратегии, 
помощник президента ассоциации «Росспец-
маш» (включает российские заводы отрасли) 
Вячеслав Пронин. В стратегии более явно про-
писаны цели. По итогам первого этапа (запла-
нирована масштабная господдержка, инвести-
ции в НИОКР и в рост узнаваемости продукции 
на внешних рынках) к 2023 году отечественные 
производители должны занять 80% рынка. 
По итогам второго этапа к 2025 году экспорт 
должен составить 50% от отгрузок, расска-
зывает господин Пронин. Это позволит загру-
зить мощности до 80–90%, следует из доку-
мента. По итогам третьего этапа годовое про-
изводство должно вырасти втрое, примерно до 

300 млрд руб., а доля расходов на НИОКР в вы-
ручке достичь 3%.

При этом правительство намерено ужесто-
чить критерии выдачи господдержки (основ-
ная мера — субсидируемые из бюджета скид-
ки). По словам Вячеслава Пронина, на тре-
тьем этапе планируется вообще убрать пря-
мое финансовое стимулирование отрасли. Но 
и до этого предполагается уменьшение коли-
чества импортных компонентов и технологи-
ческих операций: в 719-е постановление пра-
вительства, где прописаны операции, при вы-
полнении которых продукция считается рос-
сийской, будут вводить новые требования, в 
частности стимулирующие производство ком-
понентов. В итоге к 2030 году доля импортных 
компонентов в себестоимости продукции сни-
зится с 35% до 10%.

Другим важным условием получения гос-
субсидий станут обязательства по объемам 

производства и экспорта. В целом предприя-
тия и так стремятся нарастить экспорт. В авто-
проме ставка на него делается для дозагруз-
ки мощностей. В сельхозмашиностроении речь 
может идти о том, чтобы иностранные инвесто-
ры со сборкой в РФ перестраивали свои гло-
бальные цепочки поставок в пользу россий-
ских площадок.

Иностранный концерн со сборкой в РФ счи-
тает ужесточение требований «очередным 
препятствием для инвесторов». По его словам, 
текущие требования недостижимы и требуют 
развитой базы поставщиков в РФ. Он отмечает, 
что это касается самоходной техники, по при-
цепной ситуация проще (так, John Deer получа-
ет господдержку по сеялкам, а по тракторам и 
комбайнам субсидий нет). Собеседник полага-
ет, что нужно, наоборот, облегчать даже суще-
ствующие требования. Он добавляет, что гово-
рить об экспорте рано: пока не решена задача 

насыщения внутреннего рынка, есть проблема 
повышения платежеспособного спроса, нужны 
длинные кредиты для приобретения техники 
под низкие проценты.

Другой источник в иностранном концер-
не отмечает, что обязательства по локализа-
ции и экспорту не позволят удешевить выпу-
скаемую в РФ технику иностранных брендов. 
Дмитрий Бабанский из SBS Consulting согла-
сен: за рубежом могут быть другие стандар-
ты, а затраты на логистику компонентов мо-
гут быть довольно высоки. Он полагает, что к 
2030 году снизить зависимость от импортных 
компонентов до 10% реально. Рынок «доволь-
но емкий» и при грамотной госполитике будет 
динамично развиваться, считает эксперт. Это 
формирует значительный спрос на компонен-
ты, но пока локализация некоторых компонен-
тов, в частности двигателей, экономически не-
целесообразна. 

У СУБСИДИЙ РАСТЕТ МЕСТНОЕ ЗНАЧЕНИЕ В УТВЕРЖ-
ДЕННОЙ ПРАВИТЕЛЬСТВОМ СТРАТЕГИИ РАЗВИТИЯ СЕЛЬХОЗМАШИНОСТРОЕНИЯ ПРЕДЛОЖЕ-
НО УЖЕСТОЧИТЬ ДОСТУП УЧАСТНИКОВ РЫНКА К ГОСПОДДЕРЖКЕ. В ЧАСТНОСТИ, РЕЧЬ ИДЕТ 
О ПОСТЕПЕННОМ ДОБАВЛЕНИИ ТРЕБОВАНИЙ ПО ЛОКАЛИЗАЦИИ ПРОИЗВОДСТВА В РФ.  КРОМЕ 
ТОГО, КОМПАНИЯМ ПРИДЕТСЯ БРАТЬ НА СЕБЯ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА ПО ОБЪЕМАМ — КАК ПРО-
ИЗВОДСТВА, ТАК И ЭКСПОРТА. В ИНОСТРАННЫХ КОНЦЕРНАХ СЧИТАЮТ, ЧТО ЭТО СТАНЕТ ДЛЯ 
НИХ ОЧЕРЕДНЫМ ПРЕПЯТСТВИЕМ, И УВЕРЯЮТ, ЧТО БЕЗ НАЦИОНАЛЬНОЙ БАЗЫ ПОСТАВЩИ-
КОВ КОМПОНЕНТОВ НОВЫЕ ТРЕБОВАНИЯ НЕ ПРИВЕДУТ К УДЕШЕВЛЕНИЮ ИНОСТРАННОЙ ПРО-
ДУКЦИИ, СОБИРАЕМОЙ В РФ. ЯНА ЦИНОЕВА

Первая половина года стала для масло-
жирового сектора динамичным периодом. 
После нескольких лет равновесия, кото-
рое было все-таки достаточно напряжен-
ным, рынок пришел в движение. По мне-
нию руководства НМЖК, отрасль стоит на 
пороге больших изменений, поэтому осо-
бенно значимым становится стратегиче-
ское управление и выбор верного курса 
развития. 

Первое полугодие 2017 года на по-
требительских рынках стало для холдин-
га НМЖК по ряду категорий очень резуль-
тативным. В производстве маргаринов 
и спредов компания прирастала двузнач-
ными цифрами, по фасованным марга-
ринам доля холдинга на рынке выросла 

до 50%. Продажи по категории снеков по-
били абсолютный рекорд — почти 1 тыс. т 
семечек «Степановна» в месяц, что, по ре-
зультатам независимого розничного ау-
дита, позволило холдингу занять 5% до-
ли рынка. «Можно сказать, что в сегменте 
семечек мы начали играть по-крупному. 
Сейчас мы готовы побороться не просто 
за место на рынке, а за лидирующие по-
зиции», — говорит председатель совета 
директоров холдинга НМЖК Николай Не-
стеров. В категории майонезов большую 
поддержку получили оба ключевых брен-
да холдинга — «Ряба» и «Сдобри». Для 
флагманского бренда НМЖК, майонезов 
«Ряба», запущена новая коммуникацион-
ная стратегия «Ряба Родной». Региональ-
ный бренд «Сдобри», у которого особен-
но сильны позиции в Нижнем Новгороде, 
Архангельске, Саратове и Перми, пере-
жил существенное обновление: майоне-
зы получили натуральную рецептуру, за-
пущены новинки, изменилась упаковка и 
стартовала масштабная маркетинговая 
поддержка. «Категория майонезов оста-
ется крайне высококонкурентным сегмен-
том FMCG (товары повседневного спроса), 
и лидерство на российском рынке — 18% 
по итогу первого полугодия — дается нам 
отнюдь не легко», — отмечает Николай Не-
стеров. На нижегородской площадке в ию-
не запустилось производство кетчупов 
по натуральной рецептуре под брендом 
Astoria. «Это совершенно новый для нас 

проект. Под брендом выпускается шесть 
позиций: от классического „Томатного“ 
до „Татарского“ и „Лечо“. Сейчас задача 
компании — развить Astoria как сильный 
зонтичный бренд. Под этой торговой мар-
кой уже 10 лет успешно выпускаются соу-
сы, которые занимают 38% рынка и фак-
тически формируют его», — рассказывает 
Николай Нестеров.

Однако продолжающийся в стране кри-
зис, увеличивающийся дефицит семян 
подсолнечника, жесткая борьба за потре-
бителей, снижение прибыли у всех круп-
ных холдингов приводят к изменениям на 
рынке. «Ключевыми факторами успеха бу-
дут внедрение новых инструментов про-
движения нашей продукции, повышение 
эффективности внутренних процессов, 
преобразование всего холдинга из произ-
водственно ориентированного в инноваци-
онно-маркетинговый», — говорит Николай 
Нестеров. Прежде всего компания фокуси-
руется на формировании стратегического 
курса продвижения своих основных кате-
горий продукции. В его основе — эффек-
тивное управление ключевыми бренда-
ми через развитие новых методов продаж. 
В связи с этим повышается роль бренд-ди-
ректоров, которые становятся проводни-
ками качественных изменений как в опера-
тивном управлении, так и в формировании 
стратегического видения.

Критически важен поиск долгосрочных 
и устойчивых конкурентных преимуществ, 

которые могут стать основанием для по-
тока инноваций. В НМЖК работает один 
из сильнейших в России центров RnD (ис-
следования и разработки). Однако иннова-
ции — это не только новые продукты, это 
и управление, и продажи, и технологии. В 
начале 2000-х годов НМЖК стал первым 
агрохолдингом в России, который реали-
зовал уже работающую в других отраслях 
вертикально-интегрированную структуру 
бизнеса, что дало преимущество на годы 
вперед и до сих пор позволяет обеспечи-
вать подсолнечником маслодобывающий 
бизнес компании, а переработку — соб-
ственным высококачественным подсо-
лнечным маслом. В 2017 году в НМЖК 
стартует внутренний проект по поиску ин-
новаций среди сотрудников: каждый смо-
жет предложить идею относительно со-
вершенствования любого участка работы 
холдинга и в случае одобрения участво-
вать в ее внедрении.

Наконец, ключевым фактором успе-
ха остается работа с издержками, а зна-
чит, с повышением продуктивности вну-
тренних процессов. «Мы понимаем, что 
эффективность компании достигается по-
вышением производительности труда каж-
дого сотрудника посредством пересмо-
тра бизнес-процессов, через улучшение 
кросс-функционального взаимодействия 
между подразделениями, через личную 
вовлеченность в работу компании», — уве-
рен Николай Нестеров.

«КЛЮЧЕВОЙ ФАКТОР УСПЕХА — ЭФФЕКТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ 
БРЕНДАМИ И ВЕРНОЕ СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ВИДЕНИЕ»
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