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Review Международный экспортный форум

— барьеры —

В частности, предприни-
матели отметили труд-

ность с осуществлением первых 
поставок, посетовав, что издержки 
на их таможенное оформление 
одинаковы «и для коробки, и для 
вагона». Более того, такие партии, 
как правило, поставляются само-
летом, тогда как РЭЦ пока покры-
вает только поставки по ж/д (в РЭЦ 
уже пообещали расширить покры-
тие специальной программы).

Многие компании сталкивают-
ся и с нормативными ограниче-
ниями, связанными с экспортом 
продукции двойного назначения. 
«Как только вы начали передавать 
куда-то данные, вы сразу же подпа-
даете под правила для продукции 
двойного назначения — это каса-
ется и больших данных, и облач-
ных технологий»,— отметил ген-
директор компании «Антракс» Ан-
дрей Кучерявенков. А Владимир 
Белый из «Альфа Смарт Системс» 
предложил создать единую пло-
щадку, через которую можно бы-
ло бы проводить согласования, в 
частности по выводу продукции 
из-под грифа секретности. Это бы 
помогло преодолевать бюрокра-
тически кабинеты, добавил он. 
Михаил Мамонов пообещал биз-
несу помогать в таких случаях, от-
метив, что нередки случаи, когда 
участие РЭЦ в решении проблемы 
позволяет добиться изъятий из от-
дельных постановлений.

Еще одной актуальной про-
блемой предприниматели назва-
ли трудности с признанием рос-
сийских сертификатов за рубе-
жом. Даже в странах Юго-Восточ-
ной Азии результаты испытаний 
в российских лабораториях могут 
быть лишь дополнительным под-

тверждением, тогда как в основ-
ном покупатели требуют «честных 
сертификатов», отметили экспор-
теры. «Зарубежным покупателям 
непривычны российские обозна-
чения продукции, содержащие 
отдельные буквы и цифры, в до-
кументации не требуется «писать 
100-страничные талмуды, нужно 
кратко, емко и с картинками»,— 
рассказал Андрей Кучерявенков, 
добавив, что компании пришлось 

потратиться на испытания в швей-
царской лаборатории, но теперь к 
их результатам «нет вопросов».

В РЭЦ также отмечают трудно-
сти с взаимным признанием сер-
тификатов, причем даже в стра-
нах, с которыми у России доволь-
но тесные связи. Так, Вьетнам не 
признает нормы ГОСТа, исполь-
зуя в собственной нефтегазовой 
отрасли сертификацию, постро-
енную по американским стандар-

там, а в Индонезии отказываются 
снять оговорку, запрещающую го-
скомпаниям закупать продукцию 
вне контура стран—поставщи-
ков ОЭСР, посетовал Михаил Ма-
монов. Он добавил, что в центре 
могут объяснить потенциальным 
экспортерам, как получить нацио-
нальный стандарт ЕС и сделать это 
сравнительно недорого.

Не хватает экспортерам и под-
держки на зарубежных рынках. 
«Есть несколько хороших торг-
предств, которые действитель-
но оказывают поддержку и мо-
гут дать информацию об особен-
ностях местного рынка»,— отме-
тил глава «Антракс» Андрей Куче-
рявенков. Но часто, по словам биз-
несмена, там отвечают, что «про-
дукция не интересна рынку». Дру-
гие участники сессии пожалова-
лись на нехватку защиты собст-
венных инвестиций на развива-
ющихся рынках, так как зачастую 
для выхода на рынок недостаточ-
но просто поставлять продукцию, 
а приходится инвестировать в 
совместные проекты с местными 
компаниями. Впрочем, лучше все-
го полагаться не на одного дилера, 
а открывать представительства хо-
тя бы в ключевых для компании 
странах — это позволяет как де-
монстрировать свою продукцию, 
так и искать новых партнеров, по-
рекомендовали представители 
компаний, уже работающих на 
нескольких зарубежных рынках.

Татьяна Едовина

Пробные сделки без головной боли

с13

— интервью —

— Как в целом РЭЦ определя-
ется стратегический баланс 
между страховой поддержкой 
экспорта и субсидированием 
кредитных продуктов? В мире 
исторически работала именно 
страховая поддержка, в России 
сейчас более востребована кре-
дитная, как будет развиваться 
ситуация в ближайшие годы?
— Нельзя сказать, что в мире есть 
однозначный перевес в пользу 
экспортно-кредитных агентств, 
эксимбанки также являются се-
рьезным инструментом поддер-
жки экспорта — например, экси-
мбанки Китая или Соединенных 
Штатов — это мощнейший ры-
чаг господдержки. Если говорить 
о РЭЦ, который как раз объединя-
ет кредитно-страховые опции, то 
мы считаем, что подход к финан-
совой поддержке экспортеров со 
стороны государства должен быть 
гибким и адаптивным и зависеть 
от этапа экономического цикла. 
Когда ситуация на банковском 
рынке характеризуется доступ-
ностью финансирования и высо-
кой ликвидностью, то более эф-
фективным, учитывая ограничен-
ность ресурсов государства, явля-
ется инструментарий страховой 
поддержки. В период экономиче-
ского спада и дефицита финанси-
рования на коммерческом рынке 
также актуально участие государ-
ства в части предоставления заем-
ного финансирования.

При этом наша ключевая функ-
ция заключается в формирова-
нии конкурентоспособных на 
международных рынках условий 
финансирования контрактов с 
участием предпринимателей из 
России. Стратегический баланс 
соблюдается благодаря развитию 
не отдельных финансовых про-
дуктов, а формированию именно 
комплексного предложения: раз-
работке и внедрению новых ин-
струментов, форматов, продуктов 
и услуг, а также развитию каналов 
предоставления поддержки. Мы 
говорим о формировании инфра-
структуры поддержки экспорта.
— Какие механизмы финансо-
вой поддержки сейчас наибо-
лее востребованы у клиентов 
РЭЦ? Изменилась ли модель 
страхования экспорта, ранее 
применяемая в ЭКСАР?
— Наша миссия — поддержка и 
развитие несырьевого экспорта 
через участие в государственной 

политике и создание единого эф-
фективного института развития. 
В рамках интеграции группы РЭЦ 
создана единая команда клиент-
ской работы, риск-менеджмента. 
В этом смысле экспортер обраща-
ется за решением в группу РЭЦ, 
а распределение между юрлица-
ми внутри группы — это уже наш 
технический вопрос, не видимый 
для экспортера.

Одним из итогов интеграции 
группы компаний РЭЦ стало фор-
мирование единого блока финан-
сирования экспорта, куда вошли 
ЭКСАР и Росэксимбанк. Такая си-
нергия позволила усовершенст-
вовать бизнес-процессы, сделать 
кредитно-страховые продукты 
более доступными и значитель-
но увеличить скорость принятия 
решения по финансированию 
сделок. При этом финансовый 
блок группы РЭЦ не конкуриру-
ет с другими игроками финансо-
вого рынка (например, коммерче-
скими банками), а сотрудничает в 
части поддержки отечественных 
компаний, выходящих на внеш-
ние рынки.

Например, Росэксимбанк, 
часть группы РЭЦ, реализует сов-
местно с Минпромторгом специа-
лизированную программу по под-
держке экспорта высокотехноло-
гичной продукции. Суть програм-
мы заключается в снижении став-
ки по кредиту как для экспортера, 
так и для иностранного покупате-
ля за счет механизма субсидиро-
вания. При этом уже есть ряд сде-
лок, когда Росэксимбанк предо-
ставляет кредит совместно с ком-
мерческим банком, то есть речь 
идет о синдицированном займе. 
Благодаря механизму субсидиро-
вания мы снижаем среднюю сто-
имость финансирования для кли-
ента (либо экспортера, либо поку-
пателя российской продукции), 
а коммерческий банк сохраня-
ет свою маржу, оставаясь на ком-
фортном для себя уровне про-
центной ставки по кредиту.

Страховое покрытие ЭКСАР до-
ступно как крупнейшим банкам 
страны, так и небольшим регио-
нальным. Одним из наиболее во-
стребованных продуктов финан-
сового блока по-прежнему оста-
ется страхование краткосрочной 
дебиторской задолженности. Эта 
услуга предназначена для защи-
ты российских компаний (а так-
же банков, предоставляющих им 
финансирование) от риска непла-
тежей по коммерческим и поли-

тическим причинам со стороны 
иностранных покупателей. По-
крытие распространяется на ре-
гулярные поставки товаров, осу-
ществляемые на условиях отсроч-
ки платежа постоянным покупа-
телям за рубежом.

Еще один механизм, который 
хочу выделить,— это новая специ-
ализированная программа, при-
званная мотивировать банки фи-
нансировать экспортные постав-
ки. Мера финансовой поддержки 
экспортерам реализуется через 
группу РЭЦ. В рамках новой про-
граммы российские экспортеры 
и иностранные покупатели смо-
гут получать финансирование по 
низким ставкам за счет компен-
сации части процентной став-
ки коммерческим банкам со сто-
роны государства. В программе 
участвуют только надежные бан-
ки, прошедшие специальный от-
бор: поддержку экспортерам мо-
гут оказать российские финансо-
вые организации, работающие 
на рынке не менее пяти лет, име-
ющие капитал не менее 25 млрд 
руб., у которых нет просроченных 
задолженностей по налогам, сбо-
рам и иным обязательным плате-
жам, а также ограничений на осу-
ществление банковской деятель-
ности. На текущий момент РЭЦ 
одобрил по программе 26 заявок 
с лимитом кредитов более 28 мл-
рд руб. Мы видим большой спрос 
на программу со стороны банков 
и самих экспортеров. Максималь-
ная ставка по программе не уста-
новлена, но рынок самостоятель-
но регулирует этот вопрос. Банки 
существенно снижают ставки по 
сделкам, удовлетворяющим тре-
бованиям программы.
— Существует ли потенциал 
кооперации РЭЦ с госпрограм-
мами развития других стран? 
Как это вообще может быть 
устроено, что в этой сфере про-
исходит?
— На сегодняшний день россий-
ские товары и услуги являются 
весьма конкурентоспособными 
на внешних рынках. Однако важ-
но работать, не только поддержи-
вая наших производителей, выхо-
дящих на экспорт, но и налаживая 
тесные взаимовыгодные связи с 

иностранными партнерами. Речь 
идет о продвижении российской 
продукции, о разработке мер, по-
зволяющих быстрее получать ме-
ждународные сертификаты и па-
тенты, важно работать в право-
вом поле, четко следуя правилам 
ОЭСР, и своевременно консуль-
тировать участников экспортной 
сделки на любом из его этапов.

Еще при создании ЭКСАР мы 
понимали, что развитие партнер-
ских отношений с иностранными 
институтами поддержки экспор-
та является обязательным усло-
вием для встраивания в мировой 
рынок. По мере увеличения объ-
емов поддержки и диверсифика-
ции портфеля ЭКСАР мы все боль-
ше усиливаем это направление. 
Сейчас можно выделить три ос-
новных вектора, по которым мы 
выстраиваем эту работу. Первый 
— совместная поддержка экс-
портных проектов в третьи стра-
ны. Второй — совместная поддер-
жка локализованных в России ин-
тернациональных проектов. Это 
эффективные меры, позволяю-
щие диверсифицировать риски 
между несколькими ЭКА или ком-
мерческими страховщиками. Тре-
тий вектор — это финансирова-
ние экспортоориентированных 
производств. Это своего рода «ин-
вестиции в будущее» — формиро-
вание бизнес-аппетита к экспорт-
ной деятельности.

В общей сложности группа 
РЭЦ заключила более 20 согла-
шений о сотрудничестве с зару-
бежными ЭКА и коммерческими 
страховщиками. Среди них — со-
глашения ЭКА стран БРИКС, со-
глашение ЭКА стран ЕАЭС, Дого-
вор факультативного перестрахо-
вания с Asuransi Asei (Индонезия), 
соглашение с Oesterreichische 
Kontrollbank Aktiengesellschaft 
(Австрия), соглашение по поддер-
жке дочерних предприятий япон-
ских компаний в России с япон-
ским ЭКА NEXI и т. д. Также с NEXI 
мы заключили соглашение о пе-
рестраховании с целью реализа-
ции совместного проекта по под-
держке экспортных поставок до-
чернего предприятия Nissan, осу-
ществляющего производство ав-
томобилей на территории Рос-

сии. Речь идет о страховой поддер-
жке поставок автомобилей в Бело-
руссию и Казахстан.
— Каких институтов, на ваш 
взгляд, сейчас не хватает в 
группе РЭЦ по каким-либо при-
чинам?
— Я бы не стал говорить конкрет-
но об институтах, скорее речь идет 
о совершенствовании тех или 
иных механизмов и разработке 
новых. Например, сейчас мы про-
рабатываем идею создания специ-
ализированного экспортоориен-
тированного фонда прямых ин-
вестиций на российском и зару-
бежном рынках. Инициатива рас-
сматривается в рамках реализа-
ции приоритетного проекта «Си-
стемные меры международной 
кооперации и экспорта». Фонд бу-
дет входить в капитал проектов и 
компаний с высокой долей экс-
порта в выручке, но проблемами 
в привлечении займов на долго-
вых рынках. Также фонд будет фи-
нансировать адаптацию произ-
водства компаний, прежде всего 
промышленного сектора, под экс-
портные поставки и инвестиро-
вать в экспортоориентированные 
производства на территории РФ 
(вообще развитие экспортоориен-
тированных производств — это та-
кой отдельный фокус следующего 
года для нас). На зарубежных рын-
ках целевой сегмент инвестирова-
ния — это инфраструктурные про-
екты с потенциалом привлечения 
российских экспортеров—под-
рядчиков проекта, а также инвес-
тиции в локализацию части про-
изводственного процесса россий-
ских экспортеров для доступа на 
международные рынки. Еще од-
ним перспективным направле-
нием является осуществление ин-
вестиций в техническое обслужи-
вание и ремонт (сервисные цент-
ры) и дилерское обслуживание. В 
международной практике стиму-
лирование и поддержка эконо-
мики через специализированные 
государственные фонды (фонды, 
управляющие золотовалютными 
резервами, и фонды развития) до-
казала свою состоятельность. Фон-
ды развития, инвестирующие за 
рубежом, оказывают существен-
ную поддержку национальным 
экспортерам — такие фонды не-
редко функционируют в контуре 
экспортно-кредитных агентств. 
Например, такие структуры есть в 
Канаде — это EDC — и Германии 
— KfW. Мы только недавно анон-
сировали создание такого фонда, 
но уже сейчас видим интерес не 
только со стороны потенциаль-
ных клиентов, но и ряда компа-
ний, готовых войти в состав учре-
дителей фонда.

Пока речь идет о государствен-
ных институтах, но в среднесроч-
ной перспективе мы планируем, 
что частный бизнес также сможет 
участвовать в акционерном фи-
нансировании экспортных про-
ектов через этот фонд.

Интервью подготовил 
Дмитрий Бутрин

«Мы формируем комплексное 
предложение экспортерам»
В мировой практике взаимодействие  
созданных в разное время независимых 
элементов инфраструктуры поддержки 
экспорта отлаживается десятилетиями.  
В группе Российского экспортного центра 
(РЭЦ) эти структуры работают вместе.  
О том, какие преимущества это создает, 
Review рассказывает Алексей Тюпанов, 
исполнительный директор группы.
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Дмитрий Бутрин,
редактор Review  
«Экспортный форум»

Одним из довольно необычных ощущений от 
форума «Сделано в России» в ноябре нынешне-
го года было присутствие на нем очень боль-
шого числа людей, которые не скрывали того, 
что они очень многого не понимают. Для круп-
ных федеральных форумов это совершенно не-
обычная картина: основное занятие на них — 
стандартный и рутинный нетворкинг, общение 
участников друг с другом с целью обнаружения 
взаимного делового интереса, важная состав-
ляющая — демонстрация успехов и достиже-
ний, нередко цель участия в такого рода фору-
мах — публичное обсуждение проблем. Но ме-
ста демонстрации непонимания того или ино-
го аспекта той работы, которой ты занят, на них 
обычно нет. «Сделано в России» — исключение: 
стойки для справочных материалов Российско-
го экспортного центра (РЭЦ), путеводителей и 
демонстрационных буклетов здесь опустоша-
лись беззастенчиво, а практически каждое вы-
ступление вызывало неподдельный интерес де-
сятков и сотен людей, которые в теории долж-
ны бы и сами быть способны рассказывать об 
особенностях экспортных операций.

На деле это очень хорошая новость. В Рос-
сии, и это следует признавать открыто, очень 
высокий и абсолютно непокрытый спрос на 
людей, действительно разбирающихся в том, 
как организовывать экспорт. Большинство из 
действующих специалистов или имеют теоре-
тическую университетскую подготовку, осно-
вывающуюся на анализе советской государст-
венной системы экспорта, или уже востребо-

ваны в крупных компаниях. Системной под-
готовки большого числа специалистов в этой 
сфере в РФ пока просто нет, поэтому нет смы-
сла удивляться тому, что компании, нанимаю-
щие в штат специалистов в этой сфере, рассчи-
тывают прежде всего на самообразование соот-
ветствующих сотрудников.

Собственно, этим обстоятельством и объяс-
няется существование в группе Российского 
экспортного центра наряду с такими крупны-
ми структурами, как ЭКСАР и Росэксимбанк, 
отдельной «дочки» — «Школы экспорта РЭЦ». 
Теоретически можно было бы пойти по «длин-
ному» пути и содействовать созданию в струк-
туре высшего образования в России отдельной 
модернизированной подсистемы обучения 
соответствующих специалистов — мало того, 
этим уже занимаются в рамках создания наци-
ональной системы подготовки кадров в сфере 
внешнеэкономической деятельности. Но спе-
циалисты нужны не только через пять-семь 
лет, но и прямо сейчас, поэтому в 41 регионе 
РФ РЭЦ пришлось развернуть сеть «курсов по-
вышения квалификации», а на деле — отдель-
ной экспресс-образовательной системы, даю-
щей базовую квалификацию по разным вопро-
сам организации экспорта. Собственно, это и 
есть «Школа экспорта» с центром в Москве.

Школа действует с текущего года, и по состо-
янию на первые три квартала обучение прош-
ли представители 1251 уникального предпри-
ятия сектора малого и среднего предпринима-
тельства — на образовании именно этой груп-
пы пока сконцентрировано внимание РЭЦ. 
Структура, в апреле получившая лицензию на 
образовательные услуги, уже успела подгото-
вить 148 тренеров. Школа также прорабатыва-
ет вопрос взаимодействия с собственно уни-
верситетами: пилотная программа для сту-
дентов магистратуры реализуется с РЭУ имени 
Плеханова с ноября, идет проработка совмест-
ных образовательных инициатив с МГТУ име-
ни Баумана, РАНХиГС и ВШЭ.

Школа экспорта выстраивает обучение с 
учетом баланса теории и практики: 60% на 40%. 
Что же наиболее востребовано? В первую оче-
редь РЭЦ обучает базовым основам жизненно-
го цикла экспортного проекта и технологиям 
его господдержки. Среди рассматриваемых 
вопросов: маркетинговые и деловые комму-
никации, управление финансами, таможен-
ное оформление, логистика и государственная 
поддержка. Получив обратную связь от участ-
ников программы, эксперты РЭЦ подготовили 
еще три важнейших курса, в которых собрали 
информацию по продуктам группы РЭЦ, нало-
говому сопровождению экспортной деятель-
ности, а также возможностям онлайн-торгов-
ли для экспортеров. Курс по онлайн-торговле 
для экспортеров вообще сложно переоценить 
— считается, что этому можно научиться толь-
ко на практике, для многих малых компаний 
это своеобразное ноу-хау. На форуме «Сдела-
но в России» представители таких компаний, 
не скрывающие, что ничего не понимают, но 
очень хотели бы понимать, достаточно быст-
ро обнаруживали стенд «Школы экспорта», где 
выясняли, что госпрограмма поддержки экс-
порта, реализуемая РЭЦ, свободное распро-
странение этих знаний предусматривает. Как 
очно, так и дистанционно. Бесплатно для биз-
неса — было бы достаточно непонимания и же-
лания понять.

правила 
игры

Для начинающих экспор-
теров поддержка квали-
фикации специалистов — 
один из наиболее востре-
бованных ресурсов
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РЭЦ планирует создание сети  
хабов-коворкингов за пределами  
страны для поддержки российского  
IT-экспорта


