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Review Российский экспортный центр

— интервью —

— Госгарантии — это со-
вершенно отдельная исто-

рия, в бюджете нацпроекта их нет. 
Мы рассчитываем, что сейчас долж-
ны выйти новые госгарантии на 
ЭКСАР на сумму $20 млрд, и это по-
зволит нам в течение нескольких лет 
спокойно предоставлять все необхо-
димые страховые продукты и гаран-
тирование.
— Правительство своим июнь-
ским постановлением сделало го-
раздо более гибким механизм гос-
гарантий, в том числе по тем из 
них, которые востребованы кли-
ентами РЭЦ. Теперь возможности 
этого механизма вас устраивают?
— Да, гибкость механизма госгаран-
тий сегодня нас устраивает. Я даже 
бы отметил, что гибкость в этой сфе-
ре не самоцель и она тоже должна 
быть разумной. Почему? Потому что 
у нас есть уже сейчас целый ряд спец-
программ, где предусмотрены гиб-
кие условия работы. Но мы видим, 
что эта гибкость приводит к тому, что 
иногда у нас возникает и дефицит, а 
также ситуации, когда запросы ком-
паний становятся явно завышенны-
ми. Важно не нарушать нормальную 
коммерческую мотивацию бизне-
са — все-таки меры поддержки при-
званы сократить или демпфировать 
проблемы выхода компании на не-
знакомые рынки, решить проблемы 
пошлин и тарифов, преодолеть не-
тарифные барьеры, обеспечить бо-
лее комфортный переход в работе с 
другой деловой культурой. Но мы не 
должны полностью ликвидировать 
все деловые риски, а тем более гаран-
тировать компаниям прибыльность 
любых операций. Обязательно долж-
на оставаться конкурентная среда. 
Подсаживать экспортеров на «иглу» 
господдержки — чревато, возника-
ет опасность, что дальше они уже не 
смогут без нее обходиться.
— Или, точнее, не захотят, и их 
можно понять.
— Да, и мы это уже наблюдали на вну-
треннем рынке. Нельзя допустить по-
добного и на внешних рынках. У нас 
был негативный опыт, когда РЭЦ ока-
зывал поддержку компаниям по от-
дельным сделкам, при этом общий 
экспорт компаний падал. Наша зада-
ча — создать систему, в которой под-
держка будет направлена на расши-
рение международной деятельнос-
ти отечественных компаний. В про-
тивном случае работа РЭЦ просто бу-
дет лишена смысла: сам по себе экс-
порт, который не приносит без наше-
го вмешательства заданной прибы-
ли, просто не нужен — ни государст-
ву, ни налогоплательщикам, ни ин-
весторам, ни потребителям продук-
ции за пределами России. Настраи-
вать свои механизмы РЭЦ будет с уче-
том именно этого принципа: мы под-
держиваем прибыльный экспорт и 
не превращаем нерентабельную де-
ятельность в рентабельную только за 
счет господдержки.
— В ВЭБе, как и в РЭЦ, сменилось 
руководство. Что поменяется во 
взаимоотношениях двух струк-
тур после прихода в ВЭБ Игоря 
Шувалова?
— Мы ожидаем, что ВЭБ будет играть 
особую роль в национальном проек-
те. С учетом его профиля, масштаба, 
мандата и статуса банк сможет под-
держивать программу масштабной 
модернизации экономики, созда-
ния экспортно ориентированных 
производств. В основном механиз-
мы работы ВЭБа и РЭЦ всем сторо-
нам понятны. Глава ВЭБа Игорь Шу-
валов следил за работой проектной 
мастерской, посещал ее. Мы пред-
ставили ему наши предваритель-
ные итоги работы. Мы исходим из 
того, что РЭЦ является частью груп-
пы ВЭБ. Причем это часть с высокой 
степенью автономности, как сказал 
Игорь Шувалов. Что касается взаи-
модействия, здесь оно абсолютно не-
обходимо, причем не только нам, но 

и ВЭБу. По своей структуре и по свое-
му предназначению вся наша линей-
ка инструментов направлена на под-
держку конкретных торговых опе-
раций, иными словами, отдельных 
проектов, имеющих экспортную 
направленность. Это наш фокус. Но 
мы понимаем, что для решения за-
дач национального проекта нам со-
вершенно недостаточно существую-
щих мощностей в промышленности 
и услугах. Нужно реализовывать ог-
ромную амбициозную программу 
инвестиций в производство и глубо-
кую модернизацию по целому ряду 
отраслей.

Например, чтобы выполнить за-
дачи по экспорту в промышленно-

сти и сельском хозяйстве, нужно ин-
вестировать внутри страны порядка 
$100 млрд за шесть лет. В рамках про-
ектных мастерских предусмотрен 
ряд программ поддержки экспорта 
совместно с ВЭБом. В частности, по 
фармацевтике, микроэлектронике, 
двигателестроению и авиастроению. 
По ряду ключевых проектов предла-
гаются докапитализация или софи-
нансирование, отказ от оплаты про-
центов в период запуска производст-
ва, уменьшение доли собственных 
средств, отвлекаемых от текущей де-
ятельности компании, снижение ста-
вок до момента выхода на инвести-
ционную мощность. Мы предполага-

ем, что в результате в ВЭБе появится 
целый ряд новых проектов. Особен-
но хочу отметить, что инвестиции в 
развитие производства должны быть 
сделаны в 2019–2020-х годах, в край-
нем случае — в 2021 году. Если мы хо-
тим, чтобы результат был достигнут 
в 2024 году, надо вкладывать сейчас, 
потому что если этот процесс начнет-
ся только в 2021 году, то понятно, что 
мы просто уйдем за установленный 
президентом срок.

Партнерство с ВЭБом здесь очень 
важно. И ВЭБ, конечно, необходи-
мо усилить финансовыми ресурса-
ми для того, чтобы мы могли вместе 
с ним работать с крупными компани-
ями по программам международно-

го продвижения продукции. Мы го-
товы создавать механизмы пролон-
гирования наших мер поддержки на 
среднесрочную перспективу. В рам-
ках нацпроекта мы сможем предо-
ставлять компаниям долгосрочные 
меры поддержки на горизонте не-
скольких лет, что на данный момент 
невозможно. Новый механизм позво-
лит компаниям планировать более 
длительные и масштабные экспорт-
ные бизнес-проекты.
— Другие институты, кто там для 
вас важен?
— Прежде всего, конечно, это Кор-
порация МСП. Фокус нашей работы 
на малые и средние предприятия 
оправдан: уже сегодня мы чувству-
ем, что к нам подходит поток клиен-
тов по линиям среднего предприни-
мательства, которые подросли и го-
товы теперь производить больше. Те-
перь им нужны новые рынки, и мы 
предполагаем, что это именно экс-
портные рынки.

Немаловажное значение здесь 
принадлежит Минпромторгу и его 
мерам поддержки. Хорошее взаимо-
действие сейчас складывается и со 
Сбербанком, у которого тоже есть 
своя банковская программа для со-
действия выходу на экспорт своих 
клиентов.

Кроме того, нам нужны и дру-
гие институты развития: и РФПИ, и 
«Роснано», и, возможно, «Сколково» 
и так далее. То есть целый ряд парт-
неров, с которыми нам надо будет со-
здать команду и выстроить работу.
— На совещаниях проектной мас-
терской особенно активны были 
представители Минсельхоза, по-
сетил мастерскую вице-премьер 
Алексей Гордеев. Отрасль сейчас 
является одним из крупнейших 
клиентов РЭЦ. Есть ли какая-то 
отраслевая специфика этого сек-
тора для системы поддержки экс-
порта? Агросектору нужны специ-
ализированные институты в этой 
сфере или достаточно общих?
— Если мы идем по потребительской 
линейке в экспорте, то, конечно, рос-
сийское агропродовольствие име-
ет очень и очень хорошие шансы за-
воевать внешние рынки, Это уже се-
рьезно проработанный вопрос, мы 
видим растущий спрос на здоровую 
продукцию, произведенную с соблю-
дением экологических принципов. 
Это рынки Азии, прежде всего, ко-
нечно, Китая, это Ближний Восток и, 
наконец, это рынок Индии. С ростом 
благосостояния развивающихся эко-
номик растет и запрос на качествен-
ную импортную агропродукцию. Рос-
сийские продукты находятся в каче-
ственном сегменте рынка и при этом 
вполне конкурентоспособны.

Но это частная задача, а основ-
ные задачи в агросекторе — это раз-
витие баз производства, формирова-
ние новой товарной массы, соответ-
ствующей ожиданиям потребите-
лей. То есть нам нужно, чтобы этой 
качественной продукции просто фи-
зически становилось больше — это 
раз. Второе — это соблюдение стан-
дартов и требований принимающих 
стран. Продовольственный рынок 
— это как раз то место, где существу-
ет наибольшее количество различ-
ных требований, барьеров, контр-
оля. Здесь нам нужно выстраивать 
эффективную систему по линии Рос-
сельхознадзора и других ведомств, 
для того чтобы нашу продукцию «не 

закрывали» и она действительно со-
ответствовала требованиям страны-
импортера. Третье — это логистика 
в сельском хозяйстве. Есть расчеты: 
один день незапланированного про-
стоя на границе — минус 10% экспор-
та компании. Сроки хранения, ско-
рость поставки, издержки, связан-
ные с доставкой, с хранением — все 
влияет на положение экспортера на 
рынке, поэтому логистика — клю-
чевой элемент для любого агроэкс-
портера, даже очень опытного. А для 

России с ее расстояниями это даже и 
еще более острая тема. Четвертое из-
мерение — торгово-политическое: 
общее открытие рынков, достиже-
ние договоренностей по ветерина-
рии, по сертификатам. Это отдель-
ная чувствительная история, требу-
ющая внимания со стороны полити-
ческого руководства. Чтобы вы по-
нимали: примерно 20 целевых рын-
ков сегодня закрыты для российско-
го экспорта в связи с несоответстви-
ем ветеринарным и фитосанитар-
ным требованиям.

Зачастую эти вопросы и вовсе не 
решаются на основании техниче-
ского или юридического подхода — 
этим надо заниматься на дипломати-
ческом уровне.
— Поддержка агроэкспорта из Рос-
сии обычно оценивается в двух 
сценариях — или массовый экс-
порт множеством средних пред-
приятий, или свободная игра 
крупных производителей бирже-
вых агротоваров. Судя по тому, 
насколько вырос из России экс-
порт зерна, мы сейчас ближе к ва-
рианту большой игры на рынке 
commodities, при всех усилиях по 
диверсификации агроэкспорт — 
это в первую очередь зерно?
— Перспективы наращивания по-
ставок зерна из России, безусловно, 
имеются, но есть и ограничения — 
это и возможности самого зернового 
рынка, то есть физические возмож-
ности производства. И, что самое 
главное, все-таки не так много мы за-
рабатываем на тонне экспорта зер-
на, чтобы делать акцент именно на 
нем. Стоимость тонны российского 
аграрного экспорта и стоимость рос-
сийского аграрного импорта раз-
личаются в четыре раза, то есть мы 
вывозим примерно по $300 тонну 
продовольствия, а ввозим в Россию 
по $1,3 тыс. Соответственно, нуж-
но уходить в переработку. Плюс ра-
бота с агропродукцией глубокой пе-
реработки эффективнее по логисти-
ке, от которой мы, повторюсь, очень 
зависим. Впрочем, задача перед на-
ми стоит настолько амбициозная, 
что надо идти по всем направлени-
ям в агроэкспорте, которые мы мо-
жем придумать.
— Были ли неожиданные реше-
ния и проблемы, выявленные про-
ектной мастерской 15–21 июня?
— Конечно, были. Впрочем, в какой-
то степени мы их зачастую предчув-
ствовали, но все же.

Во-первых, как выяснилось, есть 
целый ряд таких секторов экономи-
ки, которые достаточно хорошо рас-
тут, в том числе в экспортном измере-

нии, и не требуют никакой особой го-
сударственной поддержки. Но здесь 
нам просто необходимо ликвиди-
ровать существующие барьеры, ко-
торые у нас присутствовали и при-
сутствуют сейчас. Часто все упирает-
ся именно в необоснованность и не-
эффективность регулирования. На-
пример, при поставках программ-
ного обеспечения ничего не пере-
мещается за границу, все контракты 
оформляются в интернете, но вместе 
с тем требования валютного контр-

оля к сделкам IT-компаний таковы, 
что им просто невозможно полно-
ценно работать в российской юрис-
дикции. Российский режим валют-
ного контроля и вся его система до-
кументационного обеспечения сей-
час совершенно не подстроены под 
IT-экспорт.
— Для отрасли это давно сложив-
шаяся реальность — например, 
значительная часть схем аренды 
программного обеспечения здесь 
не могут работать.
— Да, поэтому компании побогаче 
работают через свои же «дочки» за ру-
бежом, а другие просто работают из-
за рубежа, будучи полностью россий-
скими по происхождению. Им это не-
удобно, но им это приходится делать. 
И государство, и сами компании на 
этом теряют доход. Это притом, что 
налоговый режим у нас сформиро-
ван настолько привлекательный, 
что даже иностранные компании го-

товы переходить сюда в разработку 
программного обеспечения — поче-
му нет? Но из-за проблем с валютным 
контролем все эти преимущества ни-
велируются. Можно десятилетиями 
зазывать сюда IT-компании на самые 
привлекательные условия — этот ба-
рьер никто преодолевать не сможет, 
если мы сами его не уберем. Только 
так мы можем добиться серьезного к 
себе отношения.

Далее. Конечно, у России сейчас 
большие перспективы в фармацев-
тике. Наши предприятия очень серь-
езно рванули в этом секторе, и есть 
большой потенциал для развития.

Есть и традиционные темы, на-
пример рынок растительных масел. 
Производители сами ставят очень 
амбициозные задачи.

По газохимии будем обсуждать 
в ближайшее время инициативу по 
настройке налогового режима с тем, 
чтобы пойти в более высокие переде-
лы и инициировать серьезные сдви-
ги по большим газохимическим про-
ектам. Это, вероятно, потенциально 
самый объемный экспортный сек-
тор, который может дать большой 
прирост в отдельно взятой отрасли. 
Не без конкуренции, конечно: мно-
гие страны делают сейчас то же са-
мое, но спрос на продукцию этой по-
дотрасли в мире огромный. Надеюсь, 
что и у нас будет принято соответст-
вующее решение — российские ком-
пании к этому рывку готовы.

По туристическим услугам проис-
ходит значительный рост въездного 
туризма. Конечно, речь идет и о раз-
работке турпродуктов, но более чув-
ствителен визовый вопрос. Причем 
вопрос этот касается как развития 
медицинского туризма, так и экс-
порта образования. Мы не можем ли-
шать себя возможностей развития 
из-за таких проблем, как визовый ре-
жим — его необходимо настраивать. 
Поток спроса на российские услуги 
уже сейчас очень велик, а потенциал 
и в разы больше.
— В каких секторах рынка, на ваш 
взгляд, есть нереализованный и 
сейчас не реализуемый экспорт-
ный потенциал? Есть ли необхо-
димость в том числе мерами гос-
стимулирования «принуждать» 
кого-либо к экспорту?
— Мы видим, самые разные секто-
ра, по которым мы можем серьез-
но прирасти, их очень много. Рос-
сия — большая страна с реально ши-
рокой экономикой, обладающей се-
рьезным потенциалом, и такие рас-
тущие элементы, где может быть су-
щественный прирост, присутствуют 
практически в каждой отрасли про-
изводства и услуг.

У меня это убеждение, кстати, 
окончательно сложилось после май-
ского Санкт-Петербургского между-
народного экономического форума. 
Мы приехали туда уговаривать гу-
бернаторов, обсуждать с ними потен-
циал средних региональных пред-
приятий по экспорту. Каково же бы-
ло удивление, когда мы увидели, что 
этого делать уже не надо. Все уже по-
чувствовали этот потенциал, и реги-
оны делают серьезную ставку на экс-
портные возможности своих пред-
приятий. Оттуда уже пошли истории 
успеха. Да, этому способствовали и 
курс доллара, и низкий внутренний 
потребительский спрос, и все, что в 
таких случаях принято относить к 
факторам, подводящим компании к 
идее экспортного открытия. Но это 
оказалось все совершенно реаль-
ным, и сейчас у регионов большой 
аппетит к таким историям.
— Будет ли РЭЦ предлагать по ито-
гам обсуждения правительству 
новые инструменты в линейке 
мер по поддержке экспорта?
— Безусловно, будем. Из интересного 
— креативная индустрия: от мульти-
пликации и кинематографа, компью-
терных игр до российского совре-
менного искусства и дизайна. Вы зна-
ете, что серьезный потенциал имеет 
модная одежда от российских моло-
дых дизайнеров? Мы будем настра-
ивать меры поддержки РЭЦ на более 
целевую поддержку креативных ин-
дустрий и их партнеров и работать с 
ними более целевым образом.

Далее, и это заведомо необходи-
мая вещь, мы будем предлагать под-
держку поставки первой партии. Од-
на из базовых проблем экспортеров 
— необходимость тестировать рын-
ки притом, что затраты компаний 
на тестовые поставки (которые даже 
необязательно будут удачными, но 
пробовать-то надо!) и на остальные 
поставки очень часто сопоставимы 
по уровню. Грубо говоря, чтобы экс-
портировать на новый рынок тон-
ну продукции и миллион тонн про-
дукции, вы затратите по части пара-

метров — от сертифицирования до 
юридического сопровождения — 
одни и те же деньги, и это проблема. 
Поддержка первой партии — широ-
ко используемый инструмент в дру-
гих странах, у нас его нет совсем, а 
это зачастую является критическим 
элементом!

Еще одна из самых важных задач 
— сделать кредиты по экспортным 
поставкам сопоставимыми с между-
народными аналогами. Наша общая 
ставка по кредитному финансирова-
нию должна упасть, тогда нам нужно 
будет меньше запрашивать бюджет-
ных денег. Кредитование на экспорт 
мы уже можем давать по ставкам, со-
вершенно нормальным по сравне-
нию с мировыми аналогами, то есть 
по ставке 2–3–4% годовых. Эту зада-
чу нужно серьезно масштабировать. 
Плюс отдельные меры, необходимые 
для работы системы. Так, мы надеем-
ся, и это было предварительно согла-
совано, на предоставление финан-
сирования по инвесткредитам для 
предприятий, имеющих перспекти-
ву на международных рынках. Сов-
мещение специнвестконтрактов и 
поддержки экспорта в целом дает 
весьма широкие перспективы. Се-
годня уже не нужны радикальные из-
менения — нужно поддерживать раз-
витие системы и масштабировать ее 
по необходимости.

Интервью подготовил  
Дмитрий Бутрин

«Мы должны значительно увеличить 
объемы конкурентоспособной продукции»

Инвестиции в расширение экспорта  
должны быть сделаны в 2019–2020-х 
годах, в крайнем случае — в 2021 году

Россия — большая страна  
с реально широкой экономикой,  
обладающей серьезным потенциалом

Важно не нарушать нормальную  
коммерческую мотивацию компании

C O M P A N Y  P R O F I L E

АО «Российский экспортный центр» 
(РЭЦ) — государственный институт поддер­
жки экспорта, созданный при содействии 
правительства РФ. Центр представляет 
собой «единое окно» для работы с экспор­
терами в области финансовых и нефинан­
совых мер поддержки, включая взаимо­
действие с профильными министерствами 
и ведомствами. Для формирования концеп­
ции «единого окна» в группу Российского 
экспортного центра интегрированы Россий­
ское агентство по страхованию экспортных 
кредитов и инвестиций и АО «Росэксим­
банк». В рамках своей деятельности РЭЦ 
оказывает широкий перечень услуг произво­
дителям несырьевой продукции на всех 
этапах экспортного цикла, взаимодействует 
с профильными органами исполнительной 
власти, готовит предложения по улучшению 
ведения предпринимательской деятельнос­
ти в части экспорта и внешнеэкономической 
деятельности, регулярно взаимодействует 
с представителями делового и экспертного 
сообщества, способствует преодолению 
барьеров и снятию системных ограничений.

Л И Ч Н О Е  Д Е Л О

Андрей Слепнев родился 13 сентября 
1969 года в городе Бор Нижегородской 
области. С 2005 по 2007 год работал в Экс­
пертном управлении президента России. 
В последующие годы занимал должности 
заместителей министров сельского хозяйства 
и экономического развития РФ. В 2012–2016 
годах являлся членом коллегии (министром) 
по торговле Евразийской экономической 
комиссии, а с 2016 года назначен замести­
телем руководителя Аппарата правитель­
ства Российской Федерации—директором 
Департамента проектной деятельности 
правительства РФ. C 1 мая 2018 года назна­
чен на должность Генерального директора 
Российского экспортного центра.

с13

ГЛ
Е

Б
 Щ

Е
Л

К
У

Н
О

В


