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Евгений КАРПОВ, 
генеральный директор 
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Маргарита КРЮЧКОВА

Евгений 
КАРПОВ: 
Мы выстроили 
цепочку от 
рыбака до стола
Декабрьский выпуск журнала «Fishnews — Новости 
рыболовства» открывают материалы о компаниях, которые 
объединяет торговый дом «Камчатский меридиан». 
Они занимаются самыми разными направлениями — 
от добычи до оптовой и розничной торговли. 
А сравнительно недавно стали пробовать свои силы и 
в развитии цифровой платформы для продаж и покупки 
рыбной продукции.

На рынках рыбы и морепродуктов продолжаются 
изменения. Лосося, несмотря на непростую путину, должно 
хватить всем, а основной проблемой при экспортных 
операциях остаются платежи. Об этом и многом другом 
в интервью Fishnews рассказал генеральный директор 
ТД «Камчатский меридиан» Евгений КАРПОВ.
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— Евгений, расскажите, по-
жалуйста, подробнее, какие 
направления деятельности се-
годня охвачены вашей группой 
компаний?

— На сегодняшний день «Кам-
чатский меридиан» представляет 
ряд предприятий, осуществля-
ющих промысел белой рыбы и 
лосося на Камчатке. Еще одно 
наше направление — аквакульту-
ра в Приморском крае: Азиатско- 
тихоокеанская рыбная компания 
занимается выращиванием при-
морского гребешка и дальнево-
сточного трепанга. Выстроено у 
нас и собственное логистическое 
направление: в нашем распоря-
жении свой автотранспорт, кон-
тейнеры.

Развиваем нашу экосистему 
рыбной торговли — цифровую 
платформу FishStat, призванную 
облегчить продажу, хранение и 
транспортировку рыбы и море-
продуктов.

Если говорить о рыбопро-
дукции, то мы предлагаем рын-
ку в том числе готовый продукт 
— продукцию конечной перера-
ботки, копченую, соленую рыбу. 
Работаем и в рознице: у нас есть 
свои магазины. Мы годами вы-
страивали такую цепочку — от 
рыбака до продукта на столе по-
требителя.

— Крупнейшие рыбопро-
мышленные холдинги так или 
иначе идут по этому пути: зани-
маются не только добычей, но 
и аквакультурой, переработкой 
сегмента B2C, пробуют свои 
силы в розничных продажах 
продукции. Чем это удобно? И 
не сложно ли работать в столь 
мощных структурах?

— На самом деле это непро-
сто. Но плюс в том, что мы видим 
проблематику в каждой цепочке: 
это может быть цена или нехватка 
чего-либо. Картина ясна, начиная 
с розницы: какие позиции прода-
ются, а какие не востребованы. 
Ведь всё в конечном итоге за-
висит от розничного звена: если 
есть спрос со стороны конечного 
покупателя, значит, все осталь-
ные звенья тоже будут работать.

Вообще, если говорить о на-
шей глобальной цели, то это — 
обеспечивать людей доступной 
рыбной продукцией. Это крайне 
тяжело. Особенно розничный 
бизнес — самое сложное звено в 
цепочке.

Говорят, что торговые сети 
забирают на себя всю наценку. 
По факту это не так. Возьмем, 
например, наш специализиро-
ванный магазин. Казалось бы, 
мы рыбаки и можем, как кто-то 
думает, «играть» с ценами, но на 
самом деле ничего подобного. И 
не всегда все объяснимо. Кижуч у 
нас в рознице был предложен по 
450 рублей за килограмм, гораз-
до дешевле, чем семга и форель, 
и он не продавался. Вот такая вот 
странность.

— Уловы лососевой путины 
в этом году оказались на фоне 
прошлых лет небольшими: 
поймали около 235 тыс. тонн.

— Да, я такого результата за 
то время, что работаю, не помню. 
Может быть, сопоставимо с пока-
зателем 2014 года, плюс-минус.

— Какой видите ситуацию 
на рынке красной рыбы в ны-
нешнем году?

— Ситуация стабильная. Со-
вершенно точно никто не оста-
нется без рыбы. Еще продан не 
весь лосось прошлого года. Это 
также скомпенсирует снижение 
объемов добычи в нынешнем 
году.

— На фоне очередного по-
вышения ключевой ставки Цен-
тробанка болезненный вопрос 
для бизнеса — доступность за-
емных средств. Так понимаю, 
что трейдинговое звено и рыб-
ный рынок тоже ощущают на 
себе дороговизну кредитов?

— Совершенно верно. У нас 
есть компания, которая занима-
ется трейдингом — закупкой и 
последующей продажей рыбной 
продукции. На сегодняшний день 
от заемных средств мы отказа-
лись вообще.

Между тем кредиты требу-
ются компаниям на пополнение 
оборотных средств. Чтобы приоб-
рести больше товара и, соответ-
ственно, больше продать, обеспе-
чивая непрерывную деятельность 
и работу сотрудникам.

— В таких условиях непросто 
сохранять доступные цены на 
рыбу. Серьезный рост затрат-
ной части.

— Затратная часть большая. И 
это касается всех звеньев. Креди-
туются ведь не только трейдеры, 
но и участники по всей цепочке. 

Рыбак привлекает заемные сред-
ства на подготовку к промыслу, 
компания, оказывающая услуги 
по хранению, — на ремонт и мо-
дернизацию холодильных мощно-
стей. Транспортнику тоже нужно 
пополнять оборотные средства, 
чтобы, например, рассчитаться 
за топливо, закупить расходные 
материалы. Трейдер вовлечен в 
процесс кредитования с обеих 
сторон. Он берет в банке сред-
ства и расплачивается за под-
вижной состав, доставку, за сам 
товар, а отдает его с отсрочкой 
платежа. Нагрузка у такой компа-
нии просто колоссальная.

— Недавно мы общались с 
представителями направления 
по выпуску рыбной продукции 
для конечного потребителя. 
И участники рынка отмечали 
важность трейдингового звена. 
Потому что у рыбака свои за-
дачи, своя специфика ведения 
бизнеса, у переработчиков и 
розницы — свои, и нужно эти 
составляющие соединять. Как 
раз дистрибьюторы обеспечи-
вают стабильность поставок — 
то, что нужно торговле.

— Самое главное — это фи-
нансирование. Давайте на ми-
нуту представим, что мы убрали 
всех трейдеров и работа идет на-
прямую. Что произойдет? Зато-
варивание огромное на складах, 
и рыбаки без денег. Розница ни-
когда такой объем финансовых 
средств не заплатит наперед. 
Торговые сети, специализиро-
ванные магазины берут товар с 
отсрочкой платежа. Да, какую-то 
часть продаж можно отработать 
напрямую с сетями, но не всё. 
Трейдеры — это неотъемлемая 
часть рынка, звено, которое на-
ходится на своем месте. Такова 
мировая практика.

— Вы работаете в том числе 
на зарубежных рынках. И для 
того чтобы обеспечивать раз-
витие на экспортном направ-
лении, участвуете в различных 
выставках. Где вы за послед-
ний год приняли участие?

— Этот год был насыщенным 
в плане поездок и мероприятий 
как никогда — всего и не пере-
числишь. Участвовали, напри-
мер, в выставке в Таджикистане, 
в Seafood Expo Eurasia в Турции. 
Осенью были на международ-
ной выставке China Fisheries & 
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Seafood Expo в Циндао: в том 
числе представляли китайским 
импортерам возможности циф-
ровой платформы FishStat.

Открываем для себя новый 
рынок Объединенных Арабских 
Эмиратов. Хочется поблагода-
рить за поддержку Росрыболов-
ство, центры развития экспорта. 
Спасибо им огромное, что дают 
возможность расширяться, гово-
рить о себе (эти организации со-
действуют участию российского 
бизнеса в выставках за рубежом. 
— Прим. ред.).

— Это просто так сложи-
лось, что год оказался актив-
ным в плане выставочной дея-
тельности, или действительно 
есть потребность искать но-
вые ниши?

— Это интересно, и еще это 
стратегическое развитие не 
только для нашей компании, но 
и, наверное, для отрасли в це-
лом. Необходимо не зависеть 
от одной страны, а иметь много 
вариантов, куда поставлять свою 
продукцию, если на каком-то 
рынке произошел сбой.

— В сентябре Россельхоз-
надзор представил данные о 
том, что российская продук-
ция из водных биоресурсов 
отправляется более чем в 50 
стран, а есть возможность по-
ставлять в около 70 стран. Ка-
кой охват экспорта сегодня у 
вас?

— Начиная от Азии и заканчи-
вая Европой.

— То есть европейский ры-
нок по-прежнему остается?

— Да, но, если взять нашу 
компанию, его доля с каждым го-
дом снижается. Мы сейчас рас-
сматриваем поставки в арабские 
страны: там живет много евро-
пейцев, которые хотели бы ви-
деть на своем столе нашу рыбу.

Традиционно охвачены азиат-
ские рынки. Ежегодно наращива-
ем поставки во Вьетнам.

— А там нашу рыбу едят 
или перерабатывают?

— Во Вьетнаме осуществля-
ется переработка, а дальше уже 
произведенная продукция рас-
ходится в разные страны. Если 
взять Таиланд, то там закупае-
мая продукция уже потребляет-
ся.

— Мы сегодня говорили в 
том числе о красной рыбе. Ка-
ким странам интересен наш ло-
сось?

— Горбуша — традиционно 
Китаю. Опять же, пока туда рыба 
отправляется для переработки, 
но наши крупные партнеры — 
«Далянь рич групп» — пытают-
ся у себя на внутреннем рынке 
развивать культуру потребления 
нашего дальневосточного лосо-
ся, в частности горбуши.

В Даляне у них уже более 
300 магазинов. Возможно, мы 
будем товар наших китайских 
партнеров импортировать к 
нам, представлять на россий-
ском рынке.

— С какими вопросами стал-
киваетесь при выходе на новые 
экспортные рынки? В августе 
Fishnews проводил конферен-
цию на эту тему: представители 
бизнеса говорили о том, что не 
всегда скорость согласования 
форм сертификатов успевает 
за стремлением предприятий 
осуществлять поставки.

— Это одна из проблем, но 
не самая страшная. Существуют 
правила, по которым продукция 
может ввозиться в ту или иную 
страну, здесь необходимые со-
гласования проводятся. Самое 
сложное сейчас — оплата. Это, 
наверное, проблема номер один. 
Приходится искать пути ее реше-
ния.

— А еще какие-то вопросы 
есть?

— Главное — сначала про-
анализировать рынок, изучить 
культуру потребления, выяснить, 
какие виды рыбы там предпо-
читают. Потом уже необходимо 
заниматься документацией. А за-
канчивается все вопросами пла-
тежей.

— Вы также планировали 
работу по продвижению даль-
невосточной рыбы на внутрен-
нем рынке. Губернатор Кам-
чатки Владимир СОЛОДОВ на 
ВЭФ в сентябре сообщил нам, 
что хотелось бы реализовать 
программу по популяризации в 
России не только белой рыбы, 
но и лосося.

— Мы не оставляем такого 
намерения. И рассчитываем, что 
власти Камчатского края нас в 
этом поддержат.

— У группы компаний уже 
устоявшийся бизнес в традици-
онных направлениях. Что под-
толкнуло при этом пробовать 
новую нишу — внедрять элек-
тронную платформу торговли 
рыбной продукцией FishStat?

— Это требование времени. 
Цифровые платформы получают 
все более широкое распростра-
нение в жизни людей. И в торгов-
ле тоже уже пора задействовать 
новые возможности.

И потом, это экономия вре-
мени. Наша жизнь ускоряется, 
поступают большие потоки ин-
формации. FishStat как раз дает 
возможность эффективнее рас-
поряжаться временными ресур-
сами. Давайте представим, что 
нам нужно организовать закупки 
рыбы. Если действовать по ста-
рой схеме, для этого придется 
обзвонить десятки компаний. 
Систематизировать полученную 
информацию. Кого-то попросить 
подождать, пока вы оцените 
остальные предложения.

Допустим, вы нашли подхо-
дящий вариант, но надо еще ор-
ганизовать транспортировку. И 
здесь то же самое: множество 
звонков, сопоставление ценовых 
предложений, ты торгуешься. 
Наша площадка как раз позво-
ляет получить всё в одном месте. 
Здесь можно не только продавать 
и покупать рыбу и морепродукты, 
но и подобрать логистические ре-
шения.

И у нас много идей, какие 
еще составляющие интегриро-
вать в платформу. Например, 
предусмотреть интернет-мага-
зин, чтобы в системе можно было 
совершать не только оптовые, но 
и розничные покупки продукции.

Также мы хотим, чтобы плат-
форма была интересной — с но-
востями, видеоплеером, различ-
ными витринами.

И мы не останавливаемся на 
том, чтобы FishStat работал толь-
ко у нас в стране. В планах выхо-
дить на мировые рынки. Прора-
батываем с нашими партнерами 
в КНР возможности, чтобы китай-
ские продавцы тоже регистриро-
вались в системе, продавали на 
этой площадке свои товары, услу-
ги в сфере логистики и хранения.

Хочется отметить, что наш 
продукт — результат труда рос-
сийских разработчиков. А это 
защищает систему от внешних 
рисков.



Секреты 
рыбной 
логистики
Когда рыбопромышленное предприятие вырастает до 
ежегодного производства в десятки тысяч тонн и выше, 
то отдельная транспортно-логистическая структура 
становится совершенно необходимым звеном цепи 
на пути улова к потребителю, убежден генеральный 
директор и соучредитель компании «Меридиан Сервис» 
Александр ИГНАТЕНКО. Опыт показывает, что, как 
правило, ни средние и крупные рыбопромышленные 
компании, ни торговые организации не хотят 
погружаться в тонкости логистики: у них своих забот 
хватает.
У рыбаков есть выбор: можно продать продукцию 
оптом поближе от места вылова или переработки, при 
этом, возможно, потерять в цене. А можно обратиться 
к логистам. Причем желательно специализирующимся 
на доставке именно рыбы. Об особенностях рыбной 
логистики Александр ИГНАТЕНКО рассказал 
корреспонденту Fishnews.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ
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КАК НАЧИНАЛИ

Компания «Меридиан Сер-
вис» была создана в 2017 году 
как дочерняя структура холдин-
га «Торговый дом «Камчатский 
меридиан». По словам Алексан-
дра Игнатенко, организация соб-
ственного транспортно-логисти-
ческого предприятия в структуре 
холдинга была продиктована не-
обходимостью, возникшей на 
фоне роста объемов производ-
ства и продаж рыбопродукции. 

«Ни производитель, ни про-
давец не хотят головной боли 
из-за логистики. Это меньше по-
нимают компании с небольшим 
грузооборотом. Одну-три тысячи 
тонн в год можно обслуживать и 
собственным штатом. Но когда 
объемы растут, возникает необ-
ходимость либо передавать гру-
зы на обслуживание сторонним 
компаниям, либо создавать соб-
ственные специализированные 
структуры, как в нашем случае. 
Причем второй путь выглядит 
предпочтительнее, и к этому при-
шли многие растущие предприя-
тия в рыбной отрасли», — счита-
ет Александр Игнатенко.

Соответственно, деятель-
ность «Меридиан Сервис» на-
правлена в первую очередь на 
обслуживание грузов головного 
холдинга. При этом в компании 
с удовольствием берут заказы и 
от сторонних предприятий, неко-
торые из них стали постоянными 
клиентами. Годовой грузооборот 
«Меридиан Сервис» вырос с 39 
тыс. тонн в 2018 году до 85 тыс. 
тонн в 2023 году.

КАК СТРОИТСЯ РАБОТА

«Моя работа основывается 
на понимании, какие лимиты 
вылова в текущем году имеет 
холдинг. Исходя из этого, я рас-
считываю объемы грузооборота 
по году. После этого я провожу 
переговоры с теми перевозчика-
ми, которые нам понадобятся, и 
сообщаю им планы на нашу пе-
ревозку. Затем я озвучиваю пла-
ны нашим партнерам. И дальше 
мы работаем, подстраиваясь под 
то, что нам дает природа в виде 
удачного или не очень промыс-
ла», — рассказал гендиректор 
«Меридиан Сервис». 

Производство холдинга рас-
положено на Камчатке. Часть 
продукции отгружается непо-

средственно из Петропавлов-
ска-Камчатского, другая часть 
— с рыбоперерабатывающих 
заводов на западном побережье 
полуострова. В этом случае при-
ходится задействовать дополни-
тельно рефрижераторный флот, 
который доставляет продукцию 
либо в Петропавловск, либо во 
Владивосток.

Конечный пункт назначения 
зависит во многом от ситуации 
на промысле. В самый разгар 
путины, когда холодильники 
рыбоперерабатывающих заво-
дов необходимо освобождать 

Особенно когда порты перегру-
жены и суда стоят в очереди на 
разгрузку. Поэтому покупатели 
делегируют решение этих задач 
логистическим компаниям.

КУДА ВОЗЯТ

Поставку продукции «Мери-
диан Сервис» осуществляет по 
всей стране, а также за ее пре-
делы. С Камчатки больше при-
ходится везти лосось и белоры-
бицу. Грузовые партии разные 
— кто сколько купит. Бывает, 
покупатель, например, из Хатан-
ги на Таймыре приобретет один 
контейнер, но есть и крупные 
клиенты в Центральной России: 
партия туда может составлять 
500 тонн. В Китай тоже нередко 
отправляются крупные заказы. 
Основные экспортные направле-
ния в настоящее время — КНР, 
Япония, Южная Корея.

Ранее «Меридиан Сервис» 
наладил регулярные поставки 
рыбопродукции в Европейский 
союз, но с момента установ-
ления жестких санкций это на-
правление закрыто. Внезапно 
введенные ограничения застали 
одну из таких отправок в Герма-
нию на границе с Прибалтикой. 
Продукцию на границе заверну-
ли, пришлось все возвращать в 
Санкт-Петербург и переоформ-
лять документы.

Перевозки мультимодальные 
— железная дорога, автотранс-
порт, море. Давно и с удоволь-
ствием «Меридиан Сервис» во-
зит по Северному морскому пути. 
«Мы были первыми или одними 
из первых, кто в постсоветское 
время „раскатывал“ Севморпуть 
для рыбных перевозок. Начина-
ли еще в 2017 году в партнерстве 
с одной из крупнейших контейне-
ровозных компаний. Пользуемся 
этим маршрутом до сих пор, по-
скольку транзитная поставка че-
рез СМП осуществляется всего 
лишь за 12–15 суток», — отме-
тил Александр Игнатенко.

До включения жестких санк-
ций, когда возили рыбу в Евро-
пу, приходилось задействовать и 
Южный морской путь.

«В 2018 году по Южному пути 
мы доставили в Санкт-Петер-
бург 6 тыс. тонн рыбопродукции. 
Мы выступили генеральным за-
казчиком для контейнеровозов. 
Почему выбрали именно ЮМП? 
Максимум перевезли в сентя-

Логист компании «Меридиан 
Сервис» Анастасия РОДИНА 

в павильоне холдинга «Камчатский 
меридиан» на Международном 
рыбопромышленном форуме 

и Выставке рыбной индустрии, 
морепродуктов и технологий 

в Санкт-Петербурге

как можно скорее, возят по ко-
роткому маршруту в Петропав-
ловск-Камчатский.

Склады во Владивостоке 
играют роль оптово-распреде-
лительных центров. Мало кто 
покупает продукцию прямо с 
судна. Обычно ее выгружают на 
склад во Владивостоке и отсю-
да продают партиями. Покупа-
телю, особенно из центральной 
России, проще не возиться с 
дальневосточными портами, с 
разгрузкой, оформлением, кон-
тролем температуры и решени-
ем административных вопросов. 
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бре-октябре. В тот год на Кам-
чатке была рекордная лососе-
вая путина. К сентябрю лососем 
были забиты холодильники по 
всему Дальнему Востоку и не 
только. Во Владивостоке храни-
ли рыбу даже в грузовиках-реф-
рижераторах — лишь бы морози-
ли. И я предложил: вот вам цена 
за перевозку (в разы ниже, чем 
по железной дороге), а бонусом 
к ней — два месяца бесплатно-
го хранения, поскольку в пути 
судовладелец не берет за это 
деньги. Наши партнеры сказали: 
„Ура!“, и мы совместно загрузи-
ли почти полный контейнеровоз. 
Два месяца, пока он следовал в 
Санкт-Петербург, работали спо-
койно, а во Владивостоке в это 
время чуть ли не дрались за ме-
ста в холодильниках», — расска-
зал собеседник Fishnews.

КОРОНАВИРУС

Как и для других транспорт-
ников, жестким испытанием 
для «Меридиан Сервис» стала 
пандемия. По требованиям Рос-
сельхознадзора, при отгрузке 
продукции на экспорт каждый 
мешок обрабатывали дезинфи-
цирующим раствором, фиксируя 
этот процесс на видео и отправ-
ляя запись покупателю. «Если 
сорокафутовый контейнер обыч-
но загружается за один час, то по 
такой схеме приходилось тратить 
по четыре часа, отчего все стало 
колом. Никто не был готов. Де-
зинфицирующие растворы было 
не найти. Грузчики работали в 
противогазах, некоторым ста-
новилось плохо. При выгрузке в 
Китае с рыбных мешков брали 
мазки. И когда на одном обна-
ружили штамм коронавируса, 
то вся продукция на судне была 
опломбирована и отправлена 
обратно», — вспоминает Алек-
сандр Игнатенко.

ПОСРЕДНИКИ

В ответ на вопрос: «Правда 
ли, что в высокой розничной цене 
рыбы виноваты посредники?» — 
собеседник Fishnews пожимает 
плечами. По его мнению, класси-
ческих перекупщиков во многом 
уже вытеснили с рынка. Что каса-
ется логистов, то рентабельность 
таких компаний невысока.

«Перевозчика нужно понять: 
когда рыбы мало, они работа-

ют даже в минус, чтобы не по-
терять клиента. А содержание 
собственного автомобильного, 
рефконтейнерного или железно-
дорожного парка стоит немалых 
денег. Мы в „Меридиан Сервис“ 
имеем свой парк фур и рефкон-
тейнеров, но много работаем и с 
субподрядом. Я считаю, что, ког-
да ты строишь себе возле дома 
гараж, можно обойтись своими 
силами, но если возводишь не-
что более масштабное, то без 
субподряда не обойтись. Зачем 
нам содержать большой парк 
в нерыбный год, если проще в 
нужное время привлечь субпод-
рядчика?» — объясняет Алек-
сандр Игнатенко.

ИДЕЯ С РИТЕЙЛЕРАМИ

Не первый год обсуждаемая 
в рыбацком сообществе идея о 
прямых поставках рыбы от кам-
чатских производителей в фе-
деральные торговые сети, по 
мнению генерального директора 
компании «Меридиан Сервис», 
может быть успешно реализо-
вана при условии привлечения в 
схему логистов и оптово-распре-
делительных центров.

«Могу опереться на собствен-
ный опыт. В 2006 году, задолго 
до создания „Меридиан Сервис“, 
одна из камчатских компаний 
направила меня в Москву имен-
но с таким заданием: организо-
вать поставку рыбной продук-
ции в крупную розничную сеть. 
Я нашел представителя сети, 
отвечающего за рыбную группу 
товаров. Его удовлетворил наш 
ассортимент, и он озвучил ус-

Поставку продукции «Меридиан Сервис» осуществляет по всей стране, а также 
за ее пределы. С Камчатки больше приходится везти лосось и белорыбицу

ловия сотрудничества. За вход 
в сеть необходимо было выпла-
тить определенную сумму. Нам 
готовы были предоставить для 
обслуживания несколько мага-
зинов, в которые на протяжении 
года требовалось еженедельно 
в строго установленные дни по-
ставлять мелкооптовые партии 
продукции определенного ассор-
тимента. Деньги от продажи мы 
бы получали через 60–90 дней, 
а в случае малейшего сбоя в по-
ставках контракт был бы разо-
рван, а плата за вход оставалась 
у сети», — рассказал Александр 
Игнатенко.

С учетом сезонности промыс-
ла рыбы и жестких условий тор-
говой сети камчатской компании 
пришлось бы доставить крупную 
партию рыбопродукции в Москву 
или Подмосковье, за свой счет 
хранить ее там длительное вре-
мя и «щепотками» распределять 
по магазинам. Только так можно 
было гарантировать безотказ-
ность системы поставок. Усло-
вия были настолько невыгод-
ными и обременительными, что 
рыбопромышленная компания 
отказалась. 

По мнению собеседника 
Fishnews, условия розничных 
сетей могли с тех пор несколько 
измениться, к тому же они раз-
личаются у разных продавцов, 
но общий принцип сохраняется. 
Без участия в схеме логистов и 
оптово-распределительных цен-
тров идея о прямых поставках 
камчатской рыбы в крупные тор-
говые сети работать не будет, 
считает генеральный директор 
«Меридиан Сервис». 



Александр МАЛЫШЕВ,
генеральный директор АТРК
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Занявшись марикультурой с нуля, вы гарантированно набьете 
немало шишек, прежде чем поставите бизнес на ноги, уверен 
генеральный директор Азиатско-тихоокеанской рыбной компании 
(АТРК) Александр МАЛЫШЕВ. Начинающему марифермеру 
приходится сталкиваться со множеством специфических 
проблем, усугубляемых не до конца устоявшейся нормативно-
правовой базой. 

И тем не менее на основании собственного опыта Александр 
Малышев убежден, что марикультура — дело перспективное. 
А потому каждый год АТРК наращивает объемы высадки 
приморского гребешка и дальневосточного трепанга. На одном 
из таких выпусков трепанга побывал корреспондент Fishnews.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

Мариферма 
в Приморье:
риски и 
перспективы
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АТРК была создана семь лет 
назад как дочерняя структура 
компании «Торговый дом «Кам-
чатский меридиан». «На тот мо-
мент о марикультуре в Приморье 
много говорили в рыбацкой сре-
де. Кроме того, по краю прока-
тилась волна аукционов по рас-
пределению морских участков. В 
то время марикульутра была со-
вершенно новым направлением 
деятельности и для материнской 
компании, и для меня лично. Тем 
не менее решили попробовать», 
— вспоминает Александр Малы-
шев.

Сейчас АТРК распоряжается 
тремя рыбоводными участками 
у побережья Хасанского райо-
на Приморского края. В штате 
— около 15 сотрудников (чис-
ленность немного варьируется в 
зависимости от сезона и  обсто-
ятельств). Уже снимали первые 
урожаи: гребешок дорастает до 
товарных размеров за три года, 
трепанг — за четыре. Сложно-
стей со сбытом, по словам ген-
директора, нет. Зато есть множе-
ство других проблем.

ВОПРОСЫ НА СТАРТЕ

Начали с поиска людей, раз-
бирающихся в марикультуре — 
как в технологиях, так и в доку-
ментообороте. Поучаствовали в 

аукционах на право пользования 
морскими участками. Марикуль-
тура требует долгосрочных ин-
вестиций. Вложился сегодня — 
первую выручку получишь через 
несколько лет, а уж отбить вло-
женное и начать получать при-
быль — это и вовсе не скоро.

«Последний рыбоводный 
участок был куплен нами в 2018 
году. Твоя работа начинается не 
с того, что ты снимаешь с него 
продукцию. Нет, сначала нужно 
немало потратить. Купить техни-
ку и оборудование, установить 
гидробиотехнические сооруже-
ния. Высадить трепанга и гре-
бешка. И только через три-че-
тыре года начинаешь снимать 
урожай. И за это время с твоим 
урожаем может произойти очень 
много неприятных вещей. Нужно 
охранять его и обеспечивать не-
обходимый уход. А для этого тебе 
требуется земля под береговую 
инфраструктуру. По-хорошему, 
их следовало бы предлагать в 
связке, чтобы участок воды и 
участок земли были рядом», — 
считает Александр Малышев.

Приобрести землю в Хасан-
ском районе — задача не из лег-
ких. Значительная часть района 
занята несколькими особо охра-
няемыми природными террито-
риями, которые граничат друг 
с другом. Оставшаяся земля в 

этой курортной местности дав-
ным-давно поделена. Приходит-
ся дорого платить за участки на 
аукционах.

НЕЗВАНЫЕ «ПОПУТЧИКИ»

Финансоемкая и одновремен-
но легко реализуемая продукция 
марикультуры привлекает к это-
му бизнесу незваных «попутчи-
ков» — браконьеров, которые 
тайно собирают выращиваемые 
гидробионты. Зазеваешься — и 
прощай, урожай. Поэтому часть 
персонала вынуждена круглый 
год жить на берегу рядом с мор-
скими участками, чтобы охра-
нять, а случается, и отбивать 
урожаи от особо зарвавшихся 
«гостей».

На береговой базе марифер-
меров установлен морской ра-
дар для отслеживания передви-
жения катеров в прилегающей 
акватории. Перед радаром — ви-
деокамера, чтобы гендиректор 
мог наблюдать за обстановкой 
через Интернет.

По мнению Александра Ма-
лышева, браконьерство — это 
полноценный высокоприбыль-
ный бизнес. Охотники за чужими 
урожаями прекрасно подготов-
лены технически. Используют 
мощные скоростные катера, за 
которыми не угонишься. Сбором 

Доставку молоди трепанга на новое место жительства осуществляет водолаз. 
Просто высыпать с борта нельзя: съедят рыбы
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гидробионтов под водой занима-
ются водолазы, имеющие всю 
необходимую экипировку.

«Несмотря на борьбу с ними, 
их меньше не становится. Зато 
они становятся опытнее и из-
воротливее. Браконьер сейчас 
пошел юридически подкован-
ный. Собирают информацию об 
участках и их владельцах. Уз-
нают, к кому можно проникнуть 
свободно, а кого нужно посещать 
в ночное время или в не очень хо-
рошую погоду. Работают на гра-
ни фола и готовы идти на риск. 
Были случаи, их люди погибали, 
например, терялись при работе 
в тумане», — утверждает глава 
марикультурного хозяйства.

Случается, что пограничники 
или полицейские задерживают 
кого-то из браконьеров на берегу 
с незаконным уловом, тут же на-
чинается оформление уголовно-
го или административного дела. 
Но и на этот случай «дельцы» 
пытаются подстраховаться. В 
прошлом году пограничники пе-
рехватили микроавтобус с почти 
тонной трепанга. Задержанные 
пытались доказать, что легально 
добыли морепродукт на каких-то 
участках, что у них есть на них 
документы. Проверка показала, 
что документы были липовыми, 
а трепанг добыт незаконно.

НЕДОСТРАХОВАНИЕ

Казалось бы, от риска потери 
урожая вследствие кражи можно 
было бы застраховаться. Тем бо-
лее что с 2019 года на аквакуль-
туру распространен механизм 
страхования с господдержкой. 
Однако позднее выяснилось, что 
такое страхование не охватыва-

ет случаи кражи продукции. Как 
результат, до настоящего вре-
мени ни один дальневосточный 
субъект Федерации не заявился 
на реализацию этого механизма. 
Заявки ежегодно подают только 
несколько регионов европейской 
части страны, в которых развито 
форелеводство и осетроводство.

Еще один существенный риск 
для марикультуры — природ-
ные катаклизмы. Для Приморья, 
где расположено подавляющее 
большинство дальневосточных 
мариферм, тайфуны — дело 
привычное. Они наваливаются 
по нескольку раз за год.

«От дождя на мелководье па-
дает соленость воды. А опресне-
ние — это самое страшное для 
гребешка, он сразу же погибает. 
Поэтому мы работаем в посто-

янном напряжении. И рады бы 
застраховаться, но страховщики 
понимают, насколько это риско-
во, а потому не готовы предла-
гать приемлемые условия. Мы 
вели такие переговоры, но нам 
выставили настолько жесткие 
требования по мониторингу, что 
мы просто не можем их выпол-
нить», — подчеркнул гендирек-
тор АТРК.

ЭКСПЕРТИЗА

В день, когда автор этой 
статьи гостил на мариферме, 
пришло сообщение от аккре-
дитованной компании, которая 
помогала АТРК пройти государ-
ственную экологическую экспер-
тизу, о получении положительно-
го заключения.

«Для нас это огромный празд-
ник, потому что отсутствие ГЭЭ 
мешало деятельности компании. 
Мы работали в этом направлении 
пять лет, и только в течение это-
го срока было потрачено порядка 
пяти миллионов рублей», — рас-
сказал собеседник Fishnews.

По его словам, к настояще-
му времени лишь единицы сре-
ди приморских марикультурных 
хозяйств смогли получить по-
ложительное заключение ГЭЭ. 
Остальные вынуждены платить 
штрафы, потому что пройти экс-
пертизу — слишком дорого и 
сложно.

В Росрыболовстве об этой 
проблеме хорошо знают и по-
содействовали недавнему за-
конодательному послаблению, 
отменившему требование иметь 
положительное заключение ГЭЭ 
для пастбищной аквакультуры. 
Однако эта процедура осталась 

Здесь выращивают молодь трепанга

Процесс сушки трепанга
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Так на «морских огородах» выращивают гребешка

обязательной для индустриальной 
аквакультуры, а также для паст-
бищной аквакультуры в границах 
особо охраняемых природных тер-
риторий и охранных зон ООПТ.

АТРК попадает сразу под оба 
эти исключения. Во-первых, по 
словам Александра Малышева, 
выращивание гребешка в пол-
ном цикле невозможно в режиме 
только пастбищной марикульту-
ры. Использование гидробиотех-
нических сооружений необходи-
мо как минимум для сбора спата 
гребешка. А это уже индустри-
альное марифермерство.

Во-вторых, один из участков 
АТРК частично попал в охранную 
зону Дальневосточного государ-
ственного морского заповед-
ника — после того как бывшее 
руководство этого учреждения 
сочло, что размеры охраняемой 
акватории следует исчислять не 
в километрах, а в морских милях. 
Интернет-портал Fishnews под-
робно освещал эту эпопею, пик 
которой пришелся на 2021–2022 
годы, поскольку в границы охран-
ной зоны попали сразу несколько 
марифермерских хозяйств.

По словам главы компании, 
эта ситуация так и не нашла 
положительного разрешения — 
сейчас на попавшей под охрану 
части его участка марикультур-
ная деятельность не ведется. 
«Поймаешь там браконьера, а он 

говорит, что это уже не ваша ак-
ватория», — отметил Александр 
Малышев.

 СБЫТ И ПЛАНЫ

Гребешок высоко востребо-
ван на внутреннем российском 
рынке, что не может не радовать: 
цены практически те же, зато нет 
проблем, неизбежных при от-
грузке на экспорт. Да и, в конце 
концов, почему россияне должны 
отказываться от такой полезной 
и вкусной продукции? Заказы 
поступают из Москвы, Санкт-Пе-
тербурга, Новосибирска, других 
центральных регионов страны.

«Гребешка мы в основном про-
даем живым в ракушке. Сейчас в 
неморских регионах научились 
изготавливать искусственную 
морскую воду, что позволяет ор-
ганизовывать свои передержки и 
содержать его живым», — обра-
тил внимание руководитель АТРК.

Когда заказчики просят по-
ставить им приготовленный про-
дукт, например мясо гребешка 
на створке раковины, приходит-
ся везти сырец на предприятие, 
которое имеет право заниматься 
такой деятельностью. Поэтому в 
планах компании — приобрете-
ние или строительство собствен-
ного цеха.

Трепанг в основном направ-
ляется в КНР в сушеном виде. 

Сушку приходится осуществлять 
на оборудовании рыбоперераба-
тывающего завода, имеющего 
разрешительные документы для 
Китая — «китайские номера».

«Очень жаль, что в России 
люди знают о трепанге слишком 
мало. Про трепанг на меду зна-
ют, еще знают, что это общеукре-
пляющее средство, повышает 
иммунитет. И всё. А ведь из него 
можно приготовить множество 
блюд — и полезных, и вкусных. Я 
думаю, надо и трепанг постепен-
но ориентировать на внутренний 
рынок. Знаю марикультурные 
хозяйства, у которых есть по-
стоянные покупатели из России. 
Думаю, что нам нужно работать 
в этом направлении и что со 
временем трепанг также будет 
высоко востребован российским 
потребителем», — поделился 
планами гендиректор АТРК.

По словам Александра Ма-
лышева, в материнской компа-
нии уверены в перспективности 
марикультуры. «Сейчас мы с ТД 
„Камчатский меридиан“ обсужда-
ем идею коллаборации — совме-
щения марикультуры с гастро-
туризмом. Туристы, побывав на 
ферме, смогут и посмотреть, как 
выращиваются морские делика-
тесы, и отведать их в свежайшем 
виде, а заодно и искупаться. А 
для нас это дополнительный до-
ход», — подчеркнул он.
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Алексей СЕРЕДА

Маргарита 
КРЮЧКОВА: 
Портал Fishnews 
стал путеводителем 
по рыбной отрасли
Интернет-портал Fishnews.ru за годы работы накопил богатейший 
архив информации об отечественном рыбном хозяйстве, открытый 
для любого желающего. Сейчас это еще и коммуникационная 
площадка, на которой эксперты обсуждают насущные проблемы.

Председатель совета директоров медиахолдинга «Фишньюс» 
Эдуард КЛИМОВ поговорил с главным редактором Fishnews.ru 
Маргаритой КРЮЧКОВОЙ о приоритетах в работе портала 
и «рыбных» темах, которые остаются актуальными из года в год.
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Маргарита КРЮЧКОВА, 
главный редактор 
Fishnews.ru
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— Маргарита Константи-
новна, вы работаете в «Фиш-
ньюс» больше десяти лет. Это 
немалый срок. Как за это вре-
мя, по вашим наблюдениям, 
менялась отрасль?

— Конечно, произошли зна-
чительные изменения. Начать 
можно с законодательства. Ког-
да я только начинала работать в 
отраслевой журналистике, еще 
только обсуждалось введение 
принципа «квот под киль». Речь 
шла о стимулировании строи-
тельства в России рыбопромыс-
лового флота за счет предостав-
ления прав на вылов.

Обсуждения были 
очень активные. Пом-
ню, как в мае 2011 года 
во Владивостоке про-
водил всероссийское 
совещание на тот мо-
мент руководитель Фе-
дерального агентства 
по рыболовству Андрей 
КРАЙНИЙ, участвовали 
разные регионы. Одной 
из самых острых тем 
были «квоты под киль» 
— представители рыбо-
промышленных пред-
приятий говорили о том, 
какие риски они видят в 
реализации этой идеи.

С тех пор прошло 
более десяти лет, за 
это время в России су-
щественно расширился 
список видов квот. По-
явились и так называ-
емые «квоты добычи 
в инвестиционных це-
лях», в которые транс-
формировалась идея 
«квот под киль». В ито-
ге государство и органы 
власти пришли к тому, 
чтобы стимулировать с 
помощью этих лимитов 
строительство не толь-
ко промысловых судов, 
но и объектов инфра-
структуры, перераба-
тывающих комплексов, 
транспортного флота… 
Кто знает, возможно, будут еще 
какие-то движения в этом на-
правлении.

Произошло также некое воз-
вращение к аукционному прин-
ципу распределения долей квот 
— мы это видим сейчас на при-
мере краба. Более того, в 2022 
году государство предлагало 
распространить этот принцип и 

на другие виды водных биоре-
сурсов. Мы все помним бурное 
обсуждение этой идеи.

В целом изменился принцип 
предоставления права на вылов, 
— это, наверное, одно из самых 
глобальных изменений, которые 
нам пришлось наблюдать. Пару 
лет назад Fishnews выпустил 
материал о том, как — букваль-
но по кирпичику — государство 
разбирает фундамент в виде 
исторического принципа предо-
ставления прав на вылов.

Из наиболее заметных собы-
тий минувших лет — появление 
своего правового фундамента 

для рыбоводства: был принят, 
опять же после длительных об-
суждений, закон об аквакульту-
ре.

Также мы стали свидетеля-
ми изменения налогового регу-
лирования в рыбном хозяйстве. 
Ставки сбора за пользование 
водными биоресурсами не пере-
сматривались много лет, госор-

ганы и отраслевое сообщество 
обсуждали, по каким принципам 
должна проводиться налоговая 
реформа. И в итоге все-таки по-
правки в Налоговый кодекс были 
внесены, пересмотрены ставки 
сбора и система его платы, вне-
дрены вычеты. Это тоже серьез-
ное изменение.

Мы наблюдали, как убирали 
ставки вывозных таможенных 
пошлин на рыбу и морепродукты 
и как в 2023 году правительство 
вновь ввело экспортные пошли-
ны — так называемые гибкие, 
увязанные с курсом доллара к 
рублю.

Безусловно, нельзя 
не отметить процессы, 
которые последовали 
за законодательными 
изменениями. Наблю-
дается очень серьезное 
укрупнение бизнеса, и я 
думаю, что эта тенден-
ция будет сохраняться 
и дальше — по крайней 
мере, если говорить 
о наиболее привлека-
тельных для промысла, 
наиболее валютоемких 
ресурсах. Список острых 
для отрасли тем сохра-
няется.

— Причем мы сей-
час говорим о гло-
бальных изменениях, 
произошедших за по-
следние 10–12 лет. А 
если посмотреть архи-
вы сайта (а Fishnews 
— это фантастический 
архив знаний), то мы 
увидим множество тем, 
которые были актуаль-
ны, когда портал толь-
ко начал работу в 2006 
году. И по большому 
счету, их актуальность 
удивительным обра-
зом остается. Взять, к 
примеру, мышьяк.

— Да, моя первая 
большая публикация на 
площадке Fishnews как 

раз была посвящена проблема-
тике нормирования мышьяка 
в морепродуктах. После этого 
было дано множество разных 
поручений от руководителей 
всевозможных госорганов. Но 
вопрос до сих пор остается на 
повестке дня.

Также я могла бы отметить 
тематику рыболовных участков. 

Мы всегда старались 
отойти от узкоотраслевой 
терминологии. Наши авторы 
— профессиональные 
журналисты, люди 
с опытом работы в самых 
разных СМИ. Принцип 
Fishnews: мы все-таки 
должны смотреть на 
процессы, происходящие 
в отрасли, немножко со 
стороны. И писать таким 
языком, чтобы наши 
публикации были понятны 
всем.
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Раньше они назывались в зако-
нодательстве рыбопромысло-
выми. Эта тема периодически 
поднимается в разных ракурсах, 
скажем так, не с позитивной сто-
роны. Как правило, ведутся ка-
кие-то разбирательства вокруг 
законности формирования, пре-
доставления, перезакрепления 
участков.

Из свежего можно привести 
в пример изменения законода-
тельства в прошлом году, их по-
следствия мы будем наблюдать в 
ближайшее время. Участки нуж-
но будет переоформить на новый 
срок, и здесь уже много вопро-
сов. Когда я в разных регионах 
разговариваю с руководителями 
и собственниками предприятий, 
занимающихся добычей лосося, 
рыбопромышленники, рассказы-
вая о насущном, выделяют имен-
но проблемы с участками. То 
есть человек говорит: «Я сейчас 
полностью погружен в эту тему. 
Думаю, где взять средства, что-
бы внести необходимую плату и 
продолжать ловить». И понятно, 

что вопросы рыболовных участ-
ков всегда будут одними из са-
мых острых, останутся предме-
том дискуссий.

Еще можно выделить прибреж- 
ное рыболовство. Оно не раз 
было в центре горячих споров: 
что такое «прибрежка», как ее 
регулировать, каким образом 
обеспечить право на добычу 
небольшим местным компани-
ям. Понятно, что люди, которые 
работают на прибрежных тер-
риториях, хотят иметь доступ 
к ресурсу, и тема продолжит 
подниматься под тем или иным 
углом.

— Перейдем от отрасли к 
отраслевым СМИ. Мне кажет-
ся, в публикациях нам важно 
объяснить сложные вопросы 
рыбного хозяйства максималь-
но простыми словами.

— Мы представляем собой 
именно отраслевое СМИ: пишем 
о рыбной промышленности и 
связанных с ней сферах. Понят-
но, что эта тематика специфи-

ческая: нам приходится погру-
жаться в вопросы рыболовства, 
аквакультуры, рыбопереработ-
ки, многих других областей. Мы 
должны стараться говорить со 
своей аудиторией на одном язы-
ке. И естественно, когда ты изо 
дня в день пишешь о таких до-
статочно узких темах, существу-
ет риск уйти в узкоотраслевую 
терминологию — в тексте будут 
преобладать профессионализ-
мы, неизвестные широкому кру-
гу читателей.

Мы всегда старались от это-
го отойти. Наши авторы — про-
фессиональные журналисты, 
люди с опытом работы в самых 
разных СМИ. Принцип Fishnews: 
мы все-таки должны смотреть 
на процессы, происходящие в 
отрасли, немножко со стороны. 
И писать таким языком, чтобы 
наши публикации были понятны 
всем.

Кроме того, хочу подчер-
кнуть, что мы работаем с разны-
ми аудиториями. Это не только 
руководители, топ-менеджеры 

Fishnews — это не только новости, но и коммуникационная площадка. В марте провели с экспертами круглый стол 
«Страхование в рыбной промышленности: сложности и перспективы»
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рыбопромышленных предприя-
тий, специалисты отрасли и свя-
занных с ней сфер, отраслевые 
регуляторы.

Многие вопросы, от которых 
зависит работа рыбопромыш-
ленных предприятий, решают 
органы власти, не специали-
зирующиеся только на рыбной 
отрасли, — Госдума, Совет Фе-
дерации, различные министер-
ства, региональные парламен-
ты, администрации. То есть это 
люди, которые в силу своей про-
фессиональной деятельности не 
должны знать тонкости рыбной 
промышленности. И мы работа-
ем с этой аудиторией, стараемся 
писать таким языком и накапли-
вать такой массив данных, чтобы 
каждый, кто должен или хочет 
разобраться в вопросах рыбного 
хозяйства, мог это сделать.

Поэтому умение работать с 
разной информацией, подавать 
ее в разных форматах — один из 
базовых принципов деятельности 
редакции. Понятно, что эксперты 
готовят для нас материалы, пи-
шут авторские колонки, статьи, 
но основа — это все-таки труд 
профессиональных журналистов.

— А как вы себе «визуали-
зируете» аудиторию Fishnews, 
читателя, его портрет?

— Это те, кому нужна инфор-
мация о рыбной промышленно-
сти. То есть самые разные люди 
— начиная от студентов, которые 
ищут материалы для своих учеб-
ных работ, и заканчивая руково-
дителями предприятий, ассоци-
аций, органов власти. В общем, 
все, кому интересна рыбная про-
мышленность.

Напомню, что информация 
у нас очень разная: это и отрас-
левое законодательство, и ин-
формация от рыбохозяйственной 
науки (например, как развива-
ется ситуация с теми или иными 
запасами водных биоресурсов), 
и сведения о назначениях либо 
кадровых перестановках. Есть 
и новости развлекательного ха-
рактера, они тоже востребованы 
— о каких-то любопытных собы-
тиях у нас или за рубежом.

— Есть мнение, что новость 
в Интернете живет сутки. Вы с 
этим согласны?

— Нет, не согласна. И здесь 
опять же играет роль специфика 
нашего СМИ. Мы видим, что ин-

терес читателей вызывают в том 
числе и публикации годичной 
давности. Поэтому я думаю, что 
наша информация все-таки жи-
вет дольше: таков ее характер.

Понятно, что есть определен-
ный процент публикаций, кото-
рые рассказывают об одномо-
ментно интересных вещах. Это, 
например, новости о случаях 
браконьерства… Но в основном 
все-таки у нас долгоиграющая 
информация.

Fishnews дает большие воз-
можности в плане работы с 
данными. Ведь рыбная отрасль 
— очень сложна, кто бы что ни 
говорил. Сложное регулирова-
ние, законодательство: доста-
точно открыть нормативные 
акты, и мы видим, что они много-
страничные, с непростыми фор-
мулировками. Иногда это даже 
становится поводом судебных 
разбирательств, когда, напри-
мер, госорган и предприятие спо-
рят, каким образом трактовать 
тот или иной пункт.

Мне кажется, это огромное 
искусство — вести бизнес в от-
расли, жестко зависимой и от 
природных факторов, и от го-
сударственного регулирования. 
Мало того что нужно иметь при-
родный ресурс в необходимых 
объемах, надо еще, чтобы право-
вые механизмы вам позволяли 
работать.

Fishnews помогает своим 
читателям во всем этом раз-
бираться. У нас действительно 
накоплен огромный архив, при-
чем абсолютно открытый. И я 
бы хотела обратить внимание 
на систему рубрикации. Наши 
рубрики пользуются огромной 
популярностью — думаю, как раз 
за счет того, что они помогают 
людям находить нужную инфор-
мацию. В разделах собраны ма-
териалы по темам за много лет.

Например, рубрика «Инвест-
квоты» существует с 2016 года 
— уже восемь лет. То есть когда 
вышел закон о первом этапе ин-
вестиционных квот, мы создали 
специальный раздел на сайте, 
и с тех пор туда собирается вся 
информация по теме. Здесь экс-
пертные мнения, обзоры законо-
дательства, интервью, репорта-
жи об инвестиционных проектах, 
которые рыбопромышленные 
компании реализовывали или 
реализуют в рамках механизма 
инвестквот. Сюда же, разумеет-

ся, поступает информация о вто-
ром этапе, который стартовал с 
прошлого года.

Аналогично работает рубрика 
«Крабовые квоты». В 2019 году 
появился принцип распределе-
ния крабовых квот на аукционах 
с инвестиционными обязатель-
ствами, но этому предшество-
вала большая предыстория, 
начало которой положило зна-
менитое письмо. Поэтому пер-
вая новость в рубрике была опу-
бликована 20 ноября 2017 года!

— Я считаю, что Fishnews 
в какой-то степени можно 
назвать ресурсом здравого 
смысла. Он относительно объ-
ективен, так как на портале 
представлены все участники 
отрасли и все мнения.

— Ну, важно понимать, что 
объективность — это недости-
жимый идеал. Что касается 
непосредственно нашего изда-
ния — да мы стараемся рабо-
тать с максимально большим 
количеством людей и давать 
максимально много полезной 
информации. Вообще, принцип 
полезности для читателя — ос-
новной для меня. Исходя из этого 
мы выстраиваем свою работу.

— Говоря о полезности, 
нельзя не упомянуть работу 
Fishnews по продвижению, 
проще говоря, рекламный 
блок.

— Продвижение с помощью 
наших ресурсов (газеты, журна-
ла, сайта) — это работа с четко 
сегментированной аудиторией, 
адресная работа. В сентябре 
вышло интервью с генераль-
ным директором медиахолдинга 
«Фишньюс» Яной ЯШИНОЙ, где 
она как раз подробно рассказа-
ла о стратегиях и возможностях 
продвижения в отраслевом СМИ. 
Там приводятся конкретные ре-
комендации, как максимально 
эффективно продвигать свой то-
вар, услугу или личный бренд в 
рыбной отрасли.

— Fishnews — это еще и 
коммуникационная площадка 
для российской рыбной отрас-
ли. Я имею в виду, конечно, 
проект Fishnews Online, кото-
рому уже пять лет.

— Да, Fishnews Online — это 
коммуникационно-информаци-
онная площадка. Проект родил-
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ся во времена пандемии, когда 
нельзя было в привычном режи-
ме проводить встречи, перегово-
ры, совещания. Мы создали он-
лайн-площадку и стали собирать 
экспертов отрасли и смежных 
сфер, чтобы обсуждать волную-
щие вопросы.

Потом пандемия закончи-
лась, но проект рос и развивался. 
Он вышел за рамки онлайн-ме-
роприятий: мы стали проводить и 
очные встречи, и мероприятия в 
гибридном формате, когда часть 
спикеров участвует онлайн, 
часть — офлайн. И это оказа-
лось отличной возможностью по-
общаться людям из разных реги-
онов. Такая площадка позволяет 
и госслужащим, и представите-
лям бизнеса быстро собраться 
и обсудить волнующие темы. А 
нам, разумеется, — мгновенно 
это осветить на сайте Fishnews. 
Это важное преимущество наше-
го медиахолдинга.

С помощью Fishnews Online 
мы усиливаем и внутриотрасле-
вое взаимодействие, и коммуни-

кации со смежными направлени-
ями. Мы проводили, например, 
обсуждение с судостроителями. 
За последнее время был ряд 
встреч с банковским сектором. 
Ведь все понимают, какую роль 
сейчас банки играют в жизни 
отрасли: предприятиям потре-
бовались большие объемы фи-
нансовых средств для участия в 
распределении ресурса.

Также у нас в этом году стар-
товала прекрасная программа 
«Сильная переработка — гор-
дость отрасли». Именно по ре-
зультатам работы рыбопере-
рабатывающих предприятий 
рядовые россияне судят о том, 
как работает наша рыбная про-
мышленность — не по цифрам 
общего вылова, а по товарам, ко-
торые люди видят на прилавках. 
Поэтому мы усиливаем инфор-
мационную работу с рыбопере-
работкой. И, конечно, мы видим 
необходимость активизировать 
коммуникацию между разными 
участниками рынка — логисти-
кой, переработкой, промыслом. 

Fishnews старается вносить свой 
вклад в усиление этих связей.

— И часть этого вклада 
— организация встреч Коор-
динационного совета рыбо-
хозяйственных ассоциаций 
Дальнего Востока?

— Да, он работает на пло-
щадке Fishnews Online уже око-
ло пяти лет. Решение вопросов 
рыбного хозяйства совместно 
с руководителями отраслевых 
объединений — это очень важно.

Ассоциации — весьма значи-
мый участник отрасли, они помо-
гают и в информировании, и во 
взаимодействии органов власти 
и предприятий, и в устранении 
каких-то разногласий между 
компаниями. От этого тоже нику-
да не деться, это выстраивание 
рынка. И я думаю, что ассоциа-
ции играют большую роль в ци-
вилизованной работе рыбного 
хозяйства. Поэтому Fishnews ак-
тивно взаимодействует с отрас-
левыми объединениями и про-
должит это делать.

Большое внимание редакция уделяет тематике продвижения рыбной продукции на российском рынке. 
На фото — презентация категорийного бренда «Дальневосточный минтай» на Международном 

рыбопромышленном форуме в Санкт-Петербурге, 2023 год



Анна ЛИМ

Владимир 
АНДРИАНОВ: 
Искусство 
трейдера — 
знать рынок 
и стимулировать 
его развитие

Путь рыбы от рыбака к переработчику выглядит
простым только в теории, а на практике — между этими 
точками обычно лежат десятки тысяч километров пути 
и месяцы ожидания. Регулярность поставок товара 
на рынок невозможно обеспечить без участия трейдеров 
и дистрибьюторов, уверен генеральный директор 
компании «Мореодор» Владимир АНДРИАНОВ. 
В интервью Fishnews он рассказал о главных принципах 
работы компании, за счет чего удается справляться 
с санкционными вызовами и почему при продвижении 
рыбы не обойтись без первоклассного контента 
и современных технологий.
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Владимир АНДРИАНОВ,
генеральный директор 
компании «Мореодор» 
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— Владимир, за полтора 
десятка лет «Мореодор» стал 
одним из ключевых участ-
ников российского рыбного 
рынка. Расскажите подроб-
нее, с чего начинался путь 
компании и к каким резуль-
татам вы пришли на текущем 
этапе?

— Наш путь начался в 2010 
году с поставок на российский 
рынок импортной рыбной и 
мясной продукции. На этапе 
построения бизнеса мы искали 
как опытных специалистов, так 
и молодых, подающих надеж-
ды, и вкладывались 
в их обучение. В ре-
зультате нам удалось 
создать сплоченную 
команду сильных про-
фессионалов в самых 
разных областях — от 
закупок, продаж и ло-
гистики до маркетин-
га, аналитики, финан-
сов и даже разработки 
собственного ПО.

Для нас очень важ-
но поддерживать дру-
желюбную атмосферу 
в коллективе и помо-
гать постоянному об-
учению и профессио-
нальному росту наших 
сотрудников. Сейчас, 
когда компания вхо-
дит в число основных 
игроков рыбного рын-
ка с выручкой более 
22 млрд рублей и то-
варооборотом более 
56 тыс. тонн в год, мы 
с уверенностью можем 
сказать, что добились 
этого благодаря ставке 
на подготовку профес-
сиональных кадров и 
наращивание внутрен-
ней экспертизы. Глубо-
кое понимание рынка и 
команда — это то, чем 
мы гордимся.

Еще на этапе осно-
вания «Мореодора» его главной 
ценностью всегда были люди и 
их профессионализм. Многие 
работают в нашей компании 
длительное время. Ключевые 
личности и идейные вдохнови-
тели компании, такие как Вяче-
слав Владимирович КУРЫЛЕВ и 
Ренат Равильевич ГАБИДУЛЛИН, 
стоявшие у истоков проекта, до 
сих пор принимают участие в 

прямом оперативном управле-
нии, занимают ключевые посты 
и входят в совет директоров. Я 
же до сентября 2024 года, когда 
занял должность генерального 
директора, руководил отделом 
импортной логистики.

Все эти годы мы постоянно 
наращиваем и совершенствуем 
свои компетенции и знания о 
рыбном рынке. Подстраиваем-
ся под него, поскольку рынок 
все время изменяется. Изучаем 
новые продукты, варианты дос- 
тавки товара, способы покупки 
и оплаты, анализируем потреб-

ности и современные привычки 
потребителей. Все это позволи-
ло нам значительно расширить 
ассортимент торговых позиций, 
который мы предлагаем нашим 
клиентам, и диверсифициро-
вать нашу деятельность путем 
работы с российскими произво-
дителями и переработчиками. 

Мы очень дорожим репу-
тацией надежного партнера и 

твердо держим свое слово при 
закупках и продажах. Нашим 
клиентам, а это более тысячи 
компаний из России и стран 
ближнего зарубежья, мы пред-
лагаем самый обширный ассор-
тимент — более 400 наимено-
ваний продукции. При этом мы 
не боимся экспериментировать 
с новыми товарными позици-
ями, новыми каналами сбыта, 
например, такими как цифро-
вая торговля, которая приме-
нительно к рыбе имеет свою 
специфику.

— Кто ваши основ-
ные покупатели? В 
каком виде вы постав-
ляете им продукцию? 
Она требует дальней-
шей доработки или 
сразу может быть ре-
ализована конечному 
потребителю?

— Мы работаем со 
всеми каналами сбыта, 
с обширной географи-
ческой базой клиентов 
и покупателей разного 
уровня. Это крупно- и 
мелкооптовые компании, 
и переработчики рыбы 
и морепродуктов, и дис-
трибьюторы, и интернет- 
магазины, и даже рынки.

Одной из особенно-
стей нашего подхода к 
бизнесу также является 
выбор так называемо-
го «основного партне-
ра» для определенного 
канала сбыта, скажем, 
для сетевого ритей-
ла или для HoReCa, и 
ключевого покупателя 
в некоторых географи-
ческих локациях. С та-
кими компаниями мы 
выстраиваем тесные, 
доверительные отноше-
ния и работаем, открыто 
обмениваясь информа-
цией. Это помогает нам 

глубже понимать ситуацию в 
каждом канале сбыта и избе-
гать потери времени и энергии. 
Нельзя охватить все. В зависи-
мости от канала сбыта и гео-
графического положения в биз-
несе есть огромное количество 
нюансов, поэтому мы делеги-
руем часть полномочий нашим 
партнерам, предоставляя им 
наши возможности.

Без трейдеров и 
дистрибьюторов 
невозможно построить 
рыбный бизнес. Одна из 
самых важных наших 
функций как трейдера — это 
создание и хранение за счет 
собственных финансовых 
средств запасов большого 
ассортимента рыбы и 
морепродуктов, с учетом 
сезонности промысла, и 
обеспечение равномерных 
поставок товара на рынок.
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Мы поставляем сырье про-
изводителям и рыбопереработ-
чикам в российских регионах и 
в странах ЕАЭС. Поставляем 
товар через наших партнеров в 
категорию HoReCa и в сети, при 
необходимости производя его 
предварительную подготовку — 
дополнительную упаковку, раз-
делку, глазировку, порционную 
фасовку товара. Кроме того, 
в нашем ассортименте есть и 
импортная расфасованная для 
розничной продажи продукция, 
которую мы также реализуем.

Мы не стремимся продавать 
товар под своим брендом, что-
бы он мог быть интересен лю-
бому каналу сбыта, для любого 
участника рынка. Товар, про-
даваемый компанией «Морео-
дор», сам по себе является не-
ким брендом, знаком качества.

— Получается, среди ва-
ших покупателей не только 
российские предприятия?

— Все правильно. Мы по-
ставляем рыбу российского 
производства, например, в Ка-

захстан, Белоруссию. До вве-
дения санкций делали пробные 
поставки российской рыбы в 
Испанию. Мы стремимся рас-
ширять географию, насколько 
это возможно, и развиваться в 
этом направлении.

Как трейдеры, мы всегда от-
слеживаем сигналы рынка, под-
страиваемся под него и стара-
емся полностью удовлетворить 
спрос. Это может быть, как я 
уже говорил, дополнительная 
упаковка, если таков запрос 
рынка и покупателей. А могут 
быть поставки конкретного сы-
рья, необходимого производи-
телю готовой продукции в нуж-
ных ему объемах.

— Как представитель той 
самой «серой зоны», в ко-
торой никак не могут разо-
браться ФАС, Росрыболов-
ство и прочие чиновники, как 
бы вы объяснили свою роль?

— Я не согласен с определе-
нием «серая зона», поскольку 
деятельность крупных трейде-
ров, как и большинства игроков 

рыбного рынка РФ, абсолютно 
прозрачна и понятна для всех 
контролирующих органов, та-
ких как Федеральная налоговая 
служба, Федеральная таможен-
ная служба, Россельхознадзор, 
Роспотребнадзор, ветеринар-
ная служба.

Без трейдеров и дистрибью-
торов невозможно построить 
рыбный бизнес. Одна из самых 
важных наших функций как трей-
дера — это создание и хранение 
за счет собственных финансовых 
средств запасов большого ассор-
тимента рыбы и морепродуктов, 
с учетом сезонности промысла, и 
обеспечение равномерных поста-
вок товара на рынок.

Зачастую рыбоперера-
ботчики не могут позволить 
себе длительное хранение из-
за недостаточных оборотных 
средств. Их инвестиции в про-
изводственные площади и обо-
рудование сами по себе уже яв-
ляются серьезной финансовой 
нагрузкой, поэтому для созда-
ния сырьевых запасов может 
не хватить финансирования. 

«Мореодор» предлагает своим клиентам рыбу и морепродукты со всего мира
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Рыбаки точно так же не хранят 
сырье в течение года от путины 
до путины: для них это равно-
значно заморозке денег на не-
определенный срок. Мы же де-
лаем это за счет собственных 
оборотных средств, и только 
благодаря этому наши клиенты 
могут получить товар нужного 
им качества для своего произ-
водства или на полку.

При этом, когда мы аккумули-
руем запасы, то несем все риски, 
связанные с движением мате-
риальных потоков. Для мороже-
ной продукции это, например, 
соблюдение холодовой цепи. 
Мы также берем на себя риски 
колебания цен, ведь ситуация 
на рынке за несколько месяцев 
может кардинально измениться.

Кроме того, при поставках 
на российский рынок импорт-
ной рыбы мы выступаем своего 
рода буфером от некачествен-
ной продукции. Потому что на 
мировых рынках мы ищем то-
вары с нужным соотношением 
цены и качества и, только если 
уровень продукции соответ-

ствует нашим требованиям, 
покупаем ее. На этом поле нам 
приходится конкурировать с за-
купщиками из стран, где поку-
пательная способность выше, 
за счет чего они могут позво-
лить себе приобретать товары 
по более высокой цене.

Напомню, что в свое время 
именно трейдеры стали ини-
циаторами обеления рынка 
поставок импортной рыбы. Мы 
были первыми, кто категориче-
ски не поддерживал занижение 
инвойсов при импорте, всегда 
выступали за реальные цены с 
безналичной оплатой, за про-
зрачный НДС. Мы ведем на 
100% легальный бизнес и до-
рожим своей репутацией. Мне 
кажется, это важно как для на-
шего рынка, так и в целом для 
экономики России. Если все 
игроки будут придерживаться 
аналогичного подхода, думаю, 
вопросов о «серой зоне» боль-
ше не возникнет.

— Рыбный союз в этом 
году начал публиковать ана-

литику по структуре форми-
рования наценки на рыбную 
продукцию. Насколько велик 
вклад трейдера в итоговую 
цифру?

— Если говорить о чистых 
цифрах, то в нашем секторе 
формируется до 12% наценки. 
Но в данном случае я бы раз-
делил наценки на российскую 
и импортную продукцию. В раз-
резе отечественной рыбы мож-
но говорить, что наценка коле-
блется от 3% до 7%, что очень 
мало при стоимости денег 2% в 
месяц и оборачиваемости това-
ра два-три месяца. А более вы-
сокая — 10–12% — наценка в 
импорте должна покрывать ва-
лютные, логистические и про-
чие риски в товаре. При этом 
когда цена на товар начинает 
падать, мы можем продавать и 
в ноль, и даже в минус.

Помните о рисках, которые 
мы несем, когда, допустим, в 
путину выкупаем товар у на-
ших поставщиков? Если путина 
оказалась рекордно успешной, 
рыбы добыли больше ожидае-

При поставках на российский рынок импортной рыбы именно трейдеры выступают буфером 
от некачественной продукции
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мого, цены падают — это наш 
риск. Поэтому 12% — это еще 
очень хороший результат, в ре-
альности может быть намного 
меньше.

— Хотя головной офис 
«Мореодора» находится в Мо-
скве, у вас открыто несколь-
ко филиалов по стране. Для 
чего вам это понадобилось?

— Все просто: если у компа-
нии в нужное время в нужном 
месте нет необходимого товара 
в требуемом количестве — это 
упущенная выгода. Поэ-
тому очень важно иметь 
исчерпывающий ассор-
тимент в определенной 
географической лока-
ции. Но, конечно, есть 
и другие, менее очевид-
ные причины. 

Россия — очень боль-
шая страна, и в каждой 
локации сформирова-
лись свои привычки по-
требления, у покупате-
лей есть определенные 
предпочтения, которые 
нужно обеспечивать 
подходящим ассорти-
ментом. Несмотря на 
сложные экономические 
условия, рыбный ры-
нок продолжает разви-
ваться, в регионах по-
степенно растет объем 
потребления рыбы и мо-
репродуктов. Все боль-
ше людей по тем или 
иным причинам вклю-
чают их в свой рацион, 
и этот тренд наиболее 
выражен именно в ста-
тистике потребления на 
региональном уровне.

Например, доставка 
рыбы из Москвы в отда-
ленные регионы связана 
с дополнительными вре-
менными затратами и 
затратами на логистику, 
а также рисками потери 
качества товара при транспор-
тировке. Нужно иметь локаль-
ные запасы сырья, объемы, 
ассортимент и мощности для 
хранения — для местных произ-
водств или торговых сетей.

Чтобы расширить геогра-
фию присутствия компании на 
региональных рынках, мы при-
няли решение открыть филиа-

лы в Санкт-Петербурге, Влади-
востоке и Нижнем Новгороде. 
Они действуют как обособлен-
ные подразделения, но кон-
троль осуществляется из цен-
трального офиса. Кроме того, 
у нас также существуют дру-
жественные компании в Крыму, 
Краснодаре, Калуге, Ульяновске. 

Это позволяет нам скани-
ровать региональные рынки и 
выявлять потребности и воз-
можности для развития нашего 
бизнеса, в том числе в закупках 
и продажах. Например, имея 

представительство на Даль-
нем Востоке, мы получаем бо-
лее выгодные предложения от 
местных поставщиков рыбо-
продукции (а в Санкт-Петербур-
ге, соответственно, от мурман-
ских рыбопромышленников) и 
заблаговременно считываем 
сигналы и колебания рынка для 
лучшего его понимания.

Кроме того, филиалы помо-
гают контролировать непрерыв-
ность холодовой цепи поставки 
продукции, а значит, и качество 
рыбной продукции на макси-
мальном приближении к конеч-
ному потребителю.

— Вы уже сказали, что ра-
ботаете как с импортной, так 
и с российской рыбой и море-
продуктами. В каком соотно-
шении они находятся? И как 
оно менялось во времени?

— Рынок меняется посто-
янно, и мы реагируем 
на эти изменения. На-
пример, если говорить 
о красной рыбе, за по-
следние пять лет им-
порт атлантического 
лосося из Чили упал 
почти вдвое. Но мы на-
шли достойную замену: 
одну часть объема за-
местила более доступ-
ная форель из Турции, 
Китая и других стран, 
а другую — рыба с 
Дальнего Востока. Ти-
хоокеанские лососи — 
горбуша, кета, голец, 
кижуч, нерка — тоже 
присутствуют в нашем 
ассортименте, и мы их 
активно продвигаем.

Что касается соот-
ношения российской и 
импортной продукции, 
эта пропорция разнит-
ся, поскольку рынок 
находится в движении: 
год от года ситуация 
меняется в зависимо-
сти от цены, конъюн-
ктуры рынка, предпо-
чтений потребителя 
и даже наших финан-
совых возможностей. 
В среднем доля рос-
сийской продукции 
может составлять от 
30% до 50%. Наша 
компания работает со 

всеми ключевыми производи-
телями рыбной продукции и 
рыбодобывающими компани-
ями Дальнего Востока, Мур- 
манска, Якутии, Карелии, 
Астраханской области и Ре-
спублики Крым. Мы безмерно 
ценим наши отношения с по-
ставщиками и постоянно их 
развиваем.

В нашем ассортименте 
более 400 наименований 
продукции, и выделить 
среди них ключевые 
товары очень сложно. 
Трейдерский рыбный 
бизнес никогда 
не повторяется. 
Не существует одинаковых 
месяцев, лет и состояний 
рынка. Всё всегда 
в постоянном движении. 
Наша задача — в целом 
понимать рыночные 
процессы и держать руку 
на пульсе.
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— Последние четыре года 
стали для импортеров нас- 
тоящим вызовом: сначала 
ковид и спровоцированный 
им логистический коллапс, 
потом санкции. Как это по-
влияло на деятельность «Мо-
реодора»?

— Для компании этот пери-
од, действительно, был непрос- 
тым, но мы смогли перестро-
иться. Под влиянием ковида 
были изменены многие биз-
нес-процессы, например, часть 
сотрудников перешли на уда-
ленный формат работы.

После введения санкций, 
как вы знаете, не-
которые поставщи-
ки отказались про-
давать свой товар 
в Россию, многие 
мировые перевоз-
чики перестали до-
ставлять грузы в 
российские порты, а 
западные банки пре-
кратили проводить 
платежи из нашей 
страны. Естественно, 
нам пришлось полно-
стью перестраивать 
логистические марш-
руты и проклады-
вать новые. Напри-
мер, приоритетным 
направлением стал 
Дальний Восток, но 
мы продолжаем во-
зить грузы и через 
порты Санкт-Петербурга, Но-
вороссийска. Приходится по-
стоянно мониторить ситуацию 
с доставкой продукции, отсле-
живать оптимальные маршру-
ты, искать устраивающее нас 
соотношение цены и качества.

Нам удалось найти достой-
ную замену «выпавшим» за-
падным товарам, в том числе 
у российских производителей. 
Например, популярную на рын-
ке импортную гренландскую 
креветку мы заменили на се-
верную, которая добывается в 
Мурманске, и очень успешно 
ее продаем.

Для противодействия фи-
нансовым санкциям мы были 
вынуждены изменить способы 
оплаты товара зарубежным по-
ставщикам, что также потребо-
вало дополнительных усилий. 

Конечно, всей команде при-
шлось работать интенсивно, в 
стрессовом режиме. Но в це-
лом компания, я считаю, про-
шла этот период с минималь-
ными потерями.

Хочу сказать, что вызовы 
для нашего бизнеса, конечно, 
не закончились, поскольку сей-
час стремительно дорожают 
кредитные средства на фоне 
продолжающегося ужесточе-
ния вторичных финансовых 
санкций западных стран, кото-
рые напрямую влияют на ско-
рость хождения денег. Это не 
позволяет нам расслабиться, 

а наоборот, мобилизует, и мы 
постоянно работаем над реше-
нием этих проблем.

— С какими странами вы 
сейчас работаете как импор-
теры? И какая продукция 
едет на российский рынок?

— «Мореодор» поставля-
ет продукцию более чем из 20 
стран. География работы об-
ширна: это страны АТР, Иран, 
Саудовская Аравия, государ-
ства Африки, Южной Америки, 
страны БРИКС, страны, входя-

щие в ЕАЭС. Раньше мы также 
покупали товар в Новой Зе-
ландии и Гренландии, но после 
введения санкций это стало не-
возможным. Сейчас мы разви-
ваем контакты и налаживаем 
прямые поставки рыбной про-
дукции из других государств. 

Мы открыты к сотрудничеству 
со всеми странами, лояльно 
настроенными к России и про-
должающими с нами деловые 
отношения.

Если говорить о конкретных 
ассортиментных позициях, то 
их довольно много. Например, 
аргентинский хек, различные 
морепродукты — мидии, кле-
мы, устрицы. Также мы по-
ставляем экзотических рыб, 
которые не водятся в наших 
морях, что помогает обеспе-
чить больший выбор, удовлет-
воряя потребности различных 
категорий потребителей. 

— «Мореодор» 
гордится широтой 
своего ассортимен-
та. Какие категории 
вы считаете ключе-
выми для бизнеса 
компании? Есть ли 
продукция, которую 
можно найти только 
у вас?

— Как я уже ска-
зал, в нашем ассор-
тименте более 400 
наименований про-
дукции, и выделить 
среди них ключевые 
товары очень слож-
но. Трейдерский рыб-
ный бизнес никогда 
не повторяется. Не 
существует одинако-
вых месяцев, лет и 

состояний рынка. Всё всегда 
в постоянном движении. Наша 
задача — в целом понимать 
рыночные процессы и держать 
руку на пульсе. Поэтому мы де-
лаем прогнозы на три месяца, 
иногда на год, стараемся выя-
вить наиболее интересные по-
зиции и точечно вложить туда 
средства.

Понятно, что мы постоян-
но поддерживаем на складах 
определенный объем красной 
рыбы в разных ее видах, про-
двигаем и поставляем белую 
столовую рыбу — минтай, 
хек, навагу, корюшку, хоки, 
бротолу, предлагаем рынку 
традиционные и различные 
экзотические морепродукты. 
Если говорить об эксклюзивах, 
только у нас можно купить кре-
ветку карабинерос, рыбу-меч, 

В условиях санкций импортеры смогли найти 
достойную замену выпавшим из ассортимента 

видам рыбной продукции
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рыбу-попугая, конгрио, вонго-

ле, марлина, барабульку, клы-

кача, альбакора или угольную 

рыбу.

Что касается ассортимен-

та, мы любим эксперименти-

ровать и тестировать новые 

для рынка товарные позиции. 

В свое время именно мы раз-

вили не один десяток новых 

для российского рынка по-

зиций — аргентинскую кре-

ветку, целые мидии, вонголе, 

гребешка на раковине, клыка-

ча и других. Могу только по-

советовать и далее следить 

за нашим прайс-листом, ведь 

мы не перестанем удивлять 

новинками.

— Есть ли у вас соб-

ственная переработка про-

дукции или планы по ее 

развитию?

— Мы постоянно задумы-

ваемся об этом, поскольку 

сейчас много людей живет в 

городах с высоким ритмом 

жизни и нехваткой свободного 

времени. Мы видим, что рас-

тет популярность потребления 

вкусных и качественных гото-

вых рыбных блюд или полуфа-

брикатов.

Сейчас у нас есть дол-

госрочные партнерские от-

ношения с предприятиями, 

осуществляющими фасовку 

рыбной продукции и произво-

дящими готовую продукцию. 

Есть площадки, где мы пере-

рабатываем товар по даваль-

ческой схеме.

Но, конечно, есть у нас и 

мечта когда-нибудь создать 

автоматизированное и роботи-

зированное предприятие пол-

ного цикла по производству 

готовых блюд и полуфабрика-

тов из рыбы и морепродуктов. 

Первые шаги в этом направ-

лении мы делаем уже сейчас: 

вкладываемся в развитие 

экспертизы молодых сотруд-

ников. Мы усилили команду 

разработчиками ПО и циф-

ровых продуктов, аналитика-

ми и маркетологами. Активно 

развиваем веб-инструменты, 

встраиваем самые современ-

ные методики управления дан-

ными.

— В этом году правитель-

ство утвердило «дорожную 

карту» по повышению потре-

бления рыбной продукции. 

Как вы оцениваете предло-

женные меры? Принимаете 

ли вы участие в проектах по 

продвижению рыбы и море-

продуктов? 

— Я считаю принятие такой 

программы важным решением. 

Для нашей компании популяри-

зация потребления рыбы и мо-

репродуктов, особенно среди 

молодежи, является одной из 

важных задач.

В плане информирования 

населения для нас, как и для 

государственных ведомств, 

перспективными выглядят 

два направления. Первое 

— это работа с молодежью. 

Нужно доносить до молодой 

аудитории важность следо-

вания принципам здорово-

го питания, в число которых 

входит потребление доста-

точного количества рыбы и 

морепродуктов. И второе — 

это распространение с по-

мощью удобных для целевой 

аудитории каналов простых 

в исполнении рецептов, ко-

торые не требуют больших 

затрат времени и сил на раз-

делку и приготовление рыбы.

Обычно B2B-сегмент счита-

ется более консервативным по 

сравнению с B2C в плане вне-

дрения цифровых технологий в 

продажах. Но за последние два 

года ситуация кардинально по-

менялась. Мы уверены, что се-

годня индикатором современ-

ной компании и инструментом 

повышения продаж является 

качественный контент, сопро-

вождающий товары. Почти 70% 

всех продаж среди молодежи 

имеет цифровую компоненту. 

Я говорю о рынке в целом, не 

только о рыбной продукции. 

Молодое поколение смотрит 

такой контент и доверяет ему. 

Поэтому мы, как любая идущая 

в ногу со временем компания, 

расширяем цифровое и анали-

тическое направление своей 

деятельности.

Сейчас мы работаем над 

проектом, который поможет 

обучать как конечного пот- 

ребителя, так и дистрибью-

торов, поваров и всех же-

лающих работать с нашим 

продуктом в открытых кана-

лах. Это своего рода обра-

зовательный центр нового 

формата, где можно будет уз-

нать секреты разделки рыбы 

и морепродуктов, научиться 

правильно их подбирать и 

готовить. Цель проекта — до-

нести важность осознанного 

подхода к питанию и научить 

людей получать удовольствие 

от вкуса хорошей рыбы.

Мы также ведем активную 

информационную работу в 

отношении видов рыбы и мо-

репродуктов, которые на се-

годняшний день не слишком 

популярны у россиян. Это те 

же самые клемы, устрицы, 

мидии. Культуру потребления 

таких продуктов нужно фор-

мировать сейчас. И мы это 

делаем с помощью доступно-

го контента, который распро-

страняем через свой сайт, а 

также популярные приложения 

и сервисы — Telegram, Rutube, 

YouTube, «Дзен», «ВКонтакте» 

и другие.

Кроме того, на рыбной выс- 

тавке в Санкт-Петербурге в 

сентябре мы подписали согла-

шение с рынком «Москва — на 

волне» о продвижении рыбы 

и морепродуктов под их брен-

дом в магазинах.

— А насколько такие 

единичные проекты, как 

«Москва — на волне», эф-

фективны в плане популя-

ризации рыбы? Объемы 

продаж там все-таки сравни-

тельно небольшие.

— Я считаю, что любые мас-

совые мероприятия по продви-

жению и популяризации потре-

бления рыбы и морепродуктов 

в той или иной степени полез-

ны. У каждого из них есть своя 

аудитория, поэтому чем этого 

больше, тем лучше. Лучше для 

всех: и трейдеров, и произво-

дителей, и переработчиков, 

и добытчиков рыбы. А самое 

главное — лучше для конечных 

потребителей, простых людей, 

которые любят рыбу и море-

продукты.
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Иван ФЕТИСОВ,
генеральный директор 
Expo Solutions Group
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Алексей СЕРЕДА

Иван ФЕТИСОВ: 
Форум и выставка 
растут органично
В сентябре в Санкт-Петербурге состоялись Международный 
рыбопромышленный форум и Выставка рыбной индустрии, 
морепродуктов и технологий (Global Fishery Forum & Seafood Expo 
Russia). Оператором этих мероприятий традиционно была 
Expo Solutions Group. Генеральный директор ESG Иван ФЕТИСОВ 
в интервью Fishnews рассказал, как развиваются форум и выставка 
в Северной столице, а также как продвигают российские рыбу 
и морепродукты в Циндао и на других зарубежных площадках.

— Форум и выставка в Санкт-Петербурге 
прошли уже в седьмой раз. Иван Андреевич, 
каких целей удалось достичь за этот период? 
Насколько изменились мероприятия с первого 
года их проведения?

— Для наших постоянных участников и по-
сетителей, в том числе для многих читателей 
Fishnews, изменения вполне очевидны. Если в 
2017 году количество экспонентов составляло по-
рядка 200, то в этом году свою продукцию и услу-
ги представило 423 компании из России, Китая, 
Индии, Вьетнама, ЮАР, Венесуэлы, Саудовской 
Аравии, Турции и других стран. Участие в рабо-
те форума и выставки приняли почти 20 тысяч 
специалистов рыбохозяйственного комплекса и 
его инфраструктуры.

Не менее важно для нас расширение темати-
ки разделов, дополняющих как экспозицию, так 
и деловую программу. Мы очень довольны таким 
ростом, при этом с особенной теплотой относим-
ся к тем предприятиям, которые ежегодно прини-
мают участие с самого начала.

Форум и выставка как живой организм, кото-
рый, с одной стороны, реагирует, а с другой — на-
правляет процессы в рыбной отрасли. Мы очень 
благодарны коллегам из Федерального агентства 
по рыболовству и его руководству за постоянную 
помощь в развитии, в поиске главных тем отрас-
левой повестки и широту предлагаемых решений. 
Также ESG ценит роль отраслевых объединений: 
важное участие в формировании деловой про-

граммы принимают специалисты из Всероссий-
ской ассоциации рыбопромышленников (ВАРПЭ), 
Ассоциации судовладельцев рыбопромыслового 
флота (АСРФ), Рыбного союза, Отраслевой су-
достроительной ассоциации. Выработать эффек-
тивные и реализуемые решения нам помогают 
эксперты: представители рыбохозяйственной на-
уки и международных организаций. Отдельное 
спасибо отраслевому сообществу, рыбопромыш-
ленникам, рыбопереработчикам и трейдерам, 
судостроителям и логистическим операторам — 
всем, кто участвует в жизни рыбохозяйственного 
комплекса, а значит, и наших мероприятий.

Отмечу также значимость объединенных реги-
ональных экспозиций, которые ежегодно органи-
зуют Архангельская, Астраханская, Мурманская, 
Ростовская, Новгородская, Калининградская, Са-
халинская области, Приморский и Хабаровский 
края, город-герой Севастополь, Ямало-Ненецкий 
автономный округ, Республика Татарстан. Мы хо-
тим сказать спасибо главам этих субъектов: мно-
гие из них принимают личное участие в форуме и 
выставке.

Благодаря помощи в подготовке и проведении 
форума и выставки представителей всех сфер от-
расли и собственному опыту нам удается каждый 
год в дополнение к стратегическим вопросам раз-
вития внедрять практико-ориентированные фор-
маты. Они помогают бизнесу участников расти, 
становиться более эффективным, привлекать 
клиентов и находить новых партнеров.
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— Такое развитие мероприя-
тий соответствует вашим целям?

— Главное — форум и выстав-
ка растут органично. Новые экспо-
ненты привлекают дополнитель-
ных целевых посетителей. Так мы 
одновременно расширяем тема-
тики и аудиторию мероприятия и 
сохраняем его профессиональную 
составляющую.

Например, важным дополнени-
ем в этом году стало участие АО 
«Росагролизинг». Хорошими темпа-
ми растет раздел упаковки, который 
связан и с переработкой, и с логи-
стикой, и с ритейлом. Еще одна точ-
ка притяжения — сектор аквакуль-
туры, тут мы видим потенциал для 
организации отдельного павильона.

Кроме того, мы внедряем новые 
форматы и проверяем их эффек-
тивность. Таким проектом в 
этом году стала специализи-
рованная экспозиция, объе-
динившая производителей 
промыслового оборудования, 
участников индустрии судо-
строения и судоремонта для 
флота рыбной отрасли. Ре-
зультаты первого года прове-
дения продемонстрировали 
высокий интерес к новому 
проекту у профильной ауди-
тории. Так, примерно 20% от 
всех посетителей форума и 
выставки интересовались 
именно спецэкспозицией.

Участники также отметили 
высокий профессионализм 
организации профильной де-
ловой программы. Для нас это 
особенно важно, поскольку 
мы понимаем всю сложность 
задач, которые сегодня ре-
шает сегмент промыслового 
судостроения, и радуемся, что 
наши подходы демонстрируют эф-
фективность. При этом нам важно 
сохранить общую рамку форума и 
выставки для проектов, составляю-
щих единое целое.

— Но среди всех проектов есть 
и те, которые проходят как само-
стоятельные мероприятия, напри-
мер Cold Chain Eurasia?

— Да, особенность Международ-
ной конференции по непрерывной 
холодильной цепи Cold Chain Eurasia 
в том, что мероприятие не фокуси-
руется на рыбной продукции, а экс-
перты-участники рассматривают ее 
как одну из категорий грузов, для 
которой необходимы собственные 
условия логистики. Два года назад 
мы с партнерами из Международ-
ного координационного совета по 
трансъевразийским перевозкам 

(КСТП) и Ассоциации организаций 
продуктового сектора (АСОРПС) 
приняли решение идти от общего 
к частному: внедряя непрерывную 
холодильную цепь в целом, мы стре-
мимся улучшить в том числе и рыб-
ную логистику.

В то же время вопросы хранения 
и транспортировки рыбной продук-
ции заняли важное место и в рам-
ках основной программы форума и 
выставки. В первый день, 17 сентя-
бря, актуальную тему по логистике 
рыбного скоропорта подняли наши 
партнеры из авиакомпании «Волга- 
Днепр». Также состоялся про-
фильный круглый стол с участием 
представителей Росрыболовства, 
АСРФ, терминала «Сероглазка», 
«Дальрефтранса» (FESCO), Мур-
манского морского рыбного порта. 

Этих же вопросов коснулись в рам-
ках круглого стола по промышлен-
ному обеспечению рыбной отрасли, 
который проходил во второй день 
мероприятий.

Модернизация портовой и всей 
логистической инфраструктуры 
— очень востребованное направ-
ление развития отрасли, которому 
мы уделяем особое внимание. Это-
му способствуют планы по созда-
нию складско-распределительных 
центров в рамках инвестиционной 
кампании. Такая перспектива пред-
полагает новые подходы к строи-
тельству и эксплуатации логисти-
ческих комплексов с применением 
принципов частно-государственно-
го партнерства.

— Какие еще важные темы 
удалось обсудить на форуме и 

выставке? Что было нового в де-
ловой повестке?

— Хочу отметить развитие меж-
дународной составляющей меро-
приятий — как в качественном, так 
и в количественном отношении. В 
прошлом году форум и выставку 
впервые посетила китайская де-
легация государственной корпора-
ции «Ляоюй». Лично убедившись в 
перспективах работы с российски-
ми отраслевыми предприятиями, в 
этом году она представила обшир-
ную экспозицию, а председатель 
корпорации господин ЛЮЙ Дацян 
принял участие в двусторонней 
бизнес-сессии в рамках деловой 
программы. Также в сессии участво-
вал вице-президент и генеральный 
секретарь китайской отраслевой 
ассоциации China Aquatic Products 

Processing and Marketing 
Alliance (CAPPMA) господин 
СЮЭ Гуан Ван.

Общее количество китай-
ских участников выставки 
возросло до 30 предприятий, 
но это не единственное пер-
спективное направление зару-
бежного сотрудничества. Мы 
довольны тем, как развивают-
ся наши деловые контакты с 
представителями отрасли из 
Саудовской Аравии, Омана и 
других стран Ближнего Восто-
ка. К тому же впервые участие 
в выставке приняло Управ-
ление по развитию экспор-
та рыбы и морепродуктов 
(MPEDA) при Министерстве 
торговли Индии. Кроме того, 
с представителями Индии и 
Саудовской Аравии были ор-
ганизованы двусторонние биз-
нес-сессии. Еще хочу отметить 
участие наших партнеров из 

Венесуэлы с презентацией об акту-
альном состоянии и перспективах 
сектора рыболовства и аквакульту-
ры республики.

В целом сегодня это главные 
направления сотрудничества 
для нашей рыбной отрасли: АТР, 
Ближний Восток и Латинская Аме-
рика. Не стоит забывать и об оке-
ане возможностей, которые наша 
рыбохозяйственная наука иссле-
дует сейчас у африканского побе-
режья.

— Африка — действительно 
очень интересное направление, к 
тому же на ваших ресурсах ранее 
была опубликована аналитика 
местных рыбных рынков. К каким 
еще способам развития междуна-
родного сотрудничества вы при-
бегаете?

АТР, Ближний Восток и Латинская Америка 
— сегодня это главные направления 

сотрудничества для нашей рыбной отрасли



— Наша работа не прекращает-
ся в течение всего года, а форум и 
выставка в Санкт-Петербурге пред-
ставляют ее результаты. Если гово-
рить об Африке, то в феврале вновь 
состоится крупнейшая в регионе 
рыбохозяйственная выставка Salon 
Halieutis, которая раз в два года про-
ходит в Марокко. Именно в это вре-
мя судно «Атлантниро» будет вести 
научно-исследовательскую деятель-
ность в исключительной экономзо-
не королевства, заходя на стоянку 
в порт Агадир, так что нас там уже 
ждут.

В целом участие в зарубежных 
выставках — это очень важный ин-
струмент развития международных 
контактов. В конце октября состоя-
лась крупнейшая выставка рыбной 
промышленности Китая, которая 
ежегодно проходит в Циндао. 
В прошлом году участие по-
могло нам рассказать колле-
гам из КНР об их перспекти-
вах на российском рынке, а 
в этом мы сфокусировались 
на продвижении достаточно 
интересной продукции: кра-
бов-стригунов и икры мин-
тая. ESG решила пойти по 
сложному, но действенному 
пути: в дегустационной зоне 
китайские повара готови-
ли как традиционные, так и 
современные аутентичные 
азиатские блюда с использо-
ванием российского сырья, а 
все гости смогли попробовать 
их лично. Даже заместитель 
министра сельского хозяйства 
КНР остался доволен таким 
радушным приемом.

Но это не вся наша деятель-
ность. В течение всего года мы 
проводим встречи как с биз-
несом, так и с представителями про-
фильных ведомств разных стран из 
числа наших потенциальных партне-
ров, чтобы найти точки соприкосно-
вения и подобрать наиболее эффек-
тивные и интересные обеим сторонам 
форматы сотрудничества. И эти пере-
говоры дают свои результаты.

Мы не ограничиваемся арен-
дой выставочной площади, а ищем 
спрос на продукцию наших клиентов 
в разных странах, регионах и горо-
дах, определяем конкурентные пре-
имущества, и на основании этого 
анализа вырабатываем оптималь-
ные коммерческие условия. А вы-
ставки являются тем инструментом, 
который помогает наиболее эффек-
тивно войти на новые рынки и закре-
питься на них, особенно для сбыта 
продукции глубокой переработки с 
высокой добавленной стоимостью.

— То есть следующий выста-
вочный год вы начнете в Марок-
ко. Какие категории участников 
представят на Salon Halieutis нашу 
рыбную отрасль в этот раз?

— Логично, что основу экспо-
зиции составят участники, которые 
могут предложить востребованные 
на африканских рынках продукты 
промысла: сардину, сардинеллу, се-
верную путассу, скумбрию, ставри-
ду, жирную сельдь. О потребностях 
местных рынков мы ранее уже рас-
сказали в одном из исследований, 
которые опубликованы в нашем те-
леграм-канале. ESG продолжит де-
лать такие обзоры.

Однако, как и на других зарубеж-
ных выставках, мы стараемся пред-
ставлять на Salon Halieutis разноо-
бразную экспозицию, включающую 

также поставщиков рыбного жира 
и муки, производителей оборудова-
ния и разработчиков новых техноло-
гий. Такой подход очень важен для 
имиджа российской рыбной отрасли 
в мире и зачастую позволяет участ-
никам добиваться неожиданных ре-
зультатов.

В то же время решение об уча-
стии нужно принимать, исходя из 
экономической целесообразности. 
Представление экспозиции — это 
один из инструментов продвижения, 
очень важный, но не единственный, 
который мы используем в своей 
работе. Комплексный подход к ре-
ализации целей наших участников 
помог ESG за время организации 
конгрессно-выставочных меропри-
ятий заручиться поддержкой посто-
янных клиентов — ей мы дорожим 
больше всего. Именно поэтому нам 

важно, чтобы такие участники были 
представлены на тех площадках, 
где их продукция и услуги окажутся 
востребованными. Это позволит по-
лучить результаты: новых клиентов 
и партнеров.

— Если вкратце — кому из 
предприятий российского рыбо-
хозяйственного комплекса вы бы 
рекомендовали обратить внима-
ние на Salon Halieutis?

— В первую очередь поставщи-
кам рыбной продукции, заинтересо-
ванным в африканских рынках, при-
чем этот интерес уже взаимный и в 
дальнейшем будет только возрас-
тать. Мы уверены, что результаты 
Большой африканской экспедиции 
ВНИРО позволят значительно на-
растить объемы вылова и укрепить 

связи между российскими экс-
портерами и местными потре-
бителями. Со своей стороны, 
мы уже давно работаем и про-
должаем активно развивать 
наши контакты с COMHAFAT/
ATLAFCO — Организацией 
Конференции по сотрудниче-
ству в области рыболовства 
среди министерств африкан-
ских государств, граничащих 
с Атлантическим океаном, она 
объединяет 22 государства.

Особый упор в Африке 
ESG делает на такие страны, 
как Замбия, ЮАР, Египет, 
Гана, а также Кот-д’Ивуар и 
Камерун, в которых уровень 
импорта рыбной продукции 
достигает 80%. За время ра-
боты в регионе мы заметили, 
что местные власти активно 
поддерживают деятельность 
в сфере продовольственно-
го обеспечения, особенно на 

фоне постоянного роста населения 
и повышения его благосостояния.

Помимо привычных для афри-
канского рынка путассу, ставриды 
и скумбрии, мы ориентируемся и на 
другие виды, в том числе минтай. У 
ESG уже есть опыт работы с потре-
бительскими привычками, и здесь 
он оказался очень полезен. Так, со-
вместными усилиями мы стремимся 
наладить взаимодействие бизнеса 
стран Африки с РФ и сформировать 
наиболее актуальную для региона 
цепочку поставок продукции рос-
сийского промысла.

С другой стороны, местные ры-
бопромышленники также заинте-
ресованы в строительстве новых 
мощностей для промысла и перера-
ботки рыбы и морепродуктов. Поэ-
тому африканскому рыбному бизне-
су в перспективе могут быть очень 
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В Циндао российский павильон объединил 
свыше 50 участников, а его площадь 

достигла 1500 кв. м
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полезны решения, разработанные 
нашими предприятиями.

Отмечу, что аудитория Salon 
Halieutis не ограничивается страна-
ми Африки. Мы говорили об этих 
возможностях, например, с колле-
гами из Омана, которые участвова-
ли в выставке в Санкт-Петербурге, 
— группой Fisheries Development 
Oman, объединяющей как рыбопро-
мышленные, так и процессинговые 
компании, а также рыбоводные хо-
зяйства. Гости из Омана высказа-
ли высокую заинтересованность 
в сотрудничестве с российскими 
производителями оборудования, но 
для сближения позиций, выработки 
конкретных мер по взаимодействию 
очень важно обеспечить прямой ди-
алог между сторонами.

Многие наши клиенты заранее 
не знают, какие направления могут 
стимулировать их бизнес и прине-
сти дополнительную прибыль, а мы 
проводим анализ, чтобы подсказать 
это. Так или иначе, возможностей 
для развития российской рыбной от-
расли становится больше.

— Именно для этих целей но-
вые категории участников при-
соединились к российской экс-
позиции на выставке в Циндао. 
Насколько успешным оказался 
для них новый опыт?

— Мероприятие прошло совсем 
недавно, поэтому отзывы мы собра-
ли, что называется, по горячим сле-
дам. Так, компания «Морские ком-
плексные системы» стала первым 
отечественным производителем 
оборудования на этой выставке. Это 
многого стоит, и я уверен, что со-
глашения, заключенные в Циндао, 
позволят коллегам лучше понять 
как потребности клиентов, так и 
собственные возможности, которые 
предприятие способно реализовать 
во взаимодействии с новыми пар-
тнерами.

Другой новый участник выстав-
ки — авиакомпания «Волга-Днепр», 
представители которой уже посе-
щали мероприятие в прошлом году. 
Они сообщили, что в этот раз прове-
ли предметные переговоры не толь-
ко с потенциальными клиентами из 
Китая, Малайзии, Индонезии, Вьет-
нама, но даже с представителями 
ближневосточных государств.

Не могу обойти вниманием уча-
стие Владморрыбпорта, для ко-
торого рынки КНР и других стран 
Азиатско-Тихоокеанского региона, 
безусловно, являются ключевыми 
направлениями.

Экспозиция расширяется, орга-
низаторы идут нам навстречу — как 

в вопросах увеличения площади 
национального павильона России, 
так и в части предоставления новых 
возможностей по продвижению. Всё 
вместе это, конечно, играет на руку 
нашим клиентам, эффективность их 
участия растет. Немаловажную роль 
играет и период, выбранный нашими 
китайскими коллегами для проведе-
ния выставки. Она, напомню, всегда 
проходит в конце октября — начале 
ноября, и на это есть свои причины.

— С чем связан выбор такого 
периода в первую очередь?

— Первый аргумент, который 
приводят наши партнеры из КНР, 
связан с волатильностью цен на 
рыбную продукцию в сезон путины 
и их стабилизацией ближе к концу 
октября. От стоимости товаров за-

так и в части экспорта. А для клиен-
тов, заинтересованных в выходе на 
определенные рынки, например в 
Африке, есть свои уникальные пло-
щадки.

— То есть для системного раз-
вития нашей отрасли нужна луч-
шая координация графика выста-
вок в России и за рубежом?

— Я уже говорил ранее, что рост 
нашей аудитории не ограничивается 
увеличением площади экспозиции. 
Как у любого значимого мероприя-
тия, у выставки сложилось уникаль-
ное сообщество, которое форми-
рует собственные запросы. Нам, в 
свою очередь, важно обеспечивать 
равные и одинаково удобные усло-
вия для всех категорий участников 
и посетителей, учитывая общий 
контекст развития всей отрасли. 
Это стало еще одним аргументом 
в пользу выбора дат проведения 
форума и выставки в октябре сле-
дующего года, а не в сентябре, как 
многие, да и мы сами, уже успели 
привыкнуть.

— В завершение хотелось бы 
услышать оценку выставки в Цин-
дао, что называется, из первых 
уст. Какими достижениями отме-
тились наши участники? Есть ли 
куда еще расти?

— Российский павильон объеди-
нил свыше 50 участников, а его пло-
щадь достигла 1500 кв. м. Как всег-
да на выставках в Циндао, именно 
у нас было вкуснее всех и больше 
всего посетителей, для которых ор-
ганизовали дополнительные дегу-
стации в зоне Seafood Show Area.

Безусловно, выставка прошла 
для участников из РФ очень успеш-
но. Но какой бы яркой и масштабной 
ни была российская экспозиция в 
этом году, она все еще не отражает 
полностью огромный потенциал на-
шей рыбной отрасли и нашей стра-
ны.

Как и в Санкт-Петербурге, меня 
лично очень радует системный под-
ход, который стал преобладать при 
формировании национального па-
вильона: новые поставки от наших 
рыбопромышленников обеспечи-
ваются логистической инфраструк-
турой отечественных предприятий. 
Это очень важно для конкурентоспо-
собности рыбного хозяйства России 
и продолжения его поступательного 
развития — в любых условиях, пусть 
даже динамичных. Ведь мы уже до-
казали, что для нас, ради связи по-
ставщиков с потребителями, нет ме-
ста искусственным преградам, как 
нет границ для рыбы в океане.

висят как позиции на переговорах, 
так и устойчивость поставок.

Это довольно мудрая позиция, 
но у нас есть и свои аргументы, воз-
можно, даже более важные для рос-
сийских предприятий. Учитывая, что 
аудитория выставок в Санкт-Петер-
бурге и Циндао отличается, эти два 
мероприятия позволяют их экспо-
нентам решать разные задачи. Уча-
стие в выставке в Санкт-Петербурге 
в большей степени связано с внут- 
ренним рынком и отдельными экс-
портными направлениями, которые 
мы разрабатываем в координации 
с разными структурами отечествен-
ного рыбохозяйственного комплек-
са. А площадка в Циндао направ-
лена преимущественно на рынок 
Китая и других стран АТР, сегодня 
являющийся главным направлени-
ем для зарубежных поставок рыбы 
и морепродуктов из России.

Таким образом, проведение обо-
их мероприятий в октябре поможет 
участникам решить все свои задачи 
сразу: как по внутреннему рынку, 

Краб – один из символов России 
на China Fisheries and Seafood Expo



ПЕРИОДИЧНОСТЬ
ЕЖЕГОДНО
ПЛОЩАДЬ
26 000 м2

УЧАСТНИКИ
423 КОМПАНИИ
ИЗ 43  РЕГИОНОВ РОССИИ 
И 13 СТРАН МИРА

ПОСЕТИТЕЛИ
19 367 СПЕЦИАЛИСТОВ 
ИЗ 83 РЕГИОНОВ РОССИИ 
И 76 СТРАН МИРА

ОКТЯБРЯ’25

МЕЖДУНАРОДНЫЙ РЫБОПРОМЫШЛЕННЫЙ ФОРУМ 
И ВЫСТАВКА РЫБНОЙ ИНДУСТРИИ, МОРЕПРОДУКТОВ И ТЕХНОЛОГИЙ

2224

На правах рекламы
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Валерий ЛИМАРЕНКО,
губернатор 
Сахалинской области



Валерий 
ЛИМАРЕНКО: 
Поддержка 
со стороны региона 
призвана раскрыть 
потенциал отрасли
Рыбная отрасль остается для Сахалинской области 
стратегическим направлением. Такой акцент делают 
власти региона. Губернатор Валерий ЛИМАРЕНКО 
в интервью журналу «Fishnews — Новости рыболовства» 
рассказал о господдержке, которая оказывается 
рыбопромышленным предприятиям региона, о ходе 
реализации инвестиционных проектов и работе по 
развитию кадровой и научной основы рыбного хозяйства.

Маргарита КРЮЧКОВА
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— Завершается очередной 
год, и для рыбной отрасли он 
стал непростым. Валерий Иго-
ревич, расскажите, пожалуйста, 
с какими результатами к его 
окончанию подходят рыбопро-
мышленные предприятия Саха-
линской области? Каков общий 
вылов и объемы добычи основ-
ных промысловых объектов?

— В этом году рыбаки Саха-
линской области добились роста 
вылова. За январь-октябрь пред-
приятия нашего региона уже пре-
одолели планку в 700 тыс. тонн: 
к концу октября было поймано 
715,6 тыс. тонн — больше, чем 
за тот же период 2023 года. Все-
го в этом году ожидается вылов 
780 тыс. тонн. При этом за 2023 
год было добыто 774,5 тыс. тонн 
водных биоресурсов.

Положительную дина-
мику показывает добыча 
основных промысловых объ-
ектов: минтая наши пред-
приятия поймали 405,6 тыс. 
тонн (прибавка 5,3%), вылов 
сельди вырос на 20,7% и со-
ставил 69,1 тыс. тонн. Вно-
сит Сахалинская область 
вклад и в общероссийские 
уловы сардины-иваси: этой 
рыбы наши суда добыли 
59,2 тыс. тонн — на 15,9% 
больше, чем за тот же про-
межуток 2023 года. Растет 
вылов не только рыбы, но и 
морепродуктов.

Говоря о результатах ра-
боты рыбохозяйственного 
комплекса Сахалинской об-
ласти, конечно, нельзя не 
остановиться на показателях 
лососевой путины. В нынеш-
нем году тихоокеанских ло-
сосей добыто порядка 73,7 
тыс. тонн, в том числе в рамках то-
варной аквакультуры — 20,8 тыс. 
тонн. Уловы оказались ниже про-
гнозной величины (это касается 
не только Сахалинской области, 
но и всего Дальнего Востока в це-
лом), однако мы по-прежнему за-
нимаем второе место по объемам 
добычи лососей в стране.

Хотелось бы отметить, что 
предприятия области нарастили 
выпуск рыбной продукции: к на-
чалу сентября произведено 347 
тыс. тонн на сумму 67,5 млрд руб- 
лей — рост на 13,4%. Наши ры-
бопромышленники выпускают в 
том числе и продукцию глубокой 
переработки: так, производство 
филе прибавило 39,9%.

Ежегодно отраслевые компа-
нии перечисляют в консолидиро-
ванный бюджет области более 
5 млрд рублей.

— Предприятия региона в 
этом году приняли участие в 
отборе проектов для участия 
в программе инвестиционных 
квот вылова второго этапа. 
Причем компании выразили 
готовность построить как бе-
реговые заводы, так и флот. 
Как продвигается реализация 
этих проектов? Что они дадут 
экономике региона и отрасли?

— Компании Сахалинской об-
ласти воплотили в жизнь целый 
ряд проектов в рамках первого 
этапа программы инвестицион-
ных квот: новые предприятия 

были созданы на Сахалине и Ку-
рилах. Такие современные бере-
говые производства — гордость 
рыбной промышленности Даль-
него Востока.

Инвесторы Сахалинской обла-
сти включились и во второй этап 
программы инвестиционных квот, 
стартовавший в конце 2023 года, 
и заявили о готовности реализо-
вать четыре проекта. Это крупные 
заводы, после ввода в эксплуата-
цию которых государство должно 
выделять компаниям квоты выло-
ва минтая и сельди. Причем такие 
береговые комплексы ориентиро-
ваны на выпуск продукции глубо-
кой переработки и безотходное 
использование сырья.

Компания «Курильский ры-
бак» (ГК «Гидрострой») уже 
выполнила взятые на себя обя-
зательства по второму этапу 
программы «квот под инвести-
ции»: введены в строй предприя-
тия на Итурупе и Шикотане. А это 
новые рабочие места, налоговые 
отчисления, рыбная продукция. 
Это инвестиционный вклад в 
развитие островов.

Компания «Гавань» (также 
входит в группу «Гидрострой») 
продолжает реализацию проекта 
по строительству рыбоперера-
батывающего комплекса в селе 
Озерское Корсаковского района. 
Предприятие планируется запу-
стить до конца следующего года.

Четвертый проект, заявлен-
ный в нашем регионе в рам-

ках второго этапа инвест-
квот, — перерабатывающий 
комплекс рыбокомбината 
«Островной». Этот завод 
предполагается ввести в экс-
плуатацию в 2029 году.

Также наши компании при-
няли на себя обязательства 
по строительству флота, вно-
ся свой вклад в развитие от-
ечественного судостроения и 
обновление основных фондов 
отрасли. «Островной-Краб» по 
итогам аукциона по распреде-
лению долей квот, проходив-
шего в прошлом году, должен 
построить четыре краболовных 
судна. Рыбокомбинат «Остров-
ной» в рамках второго этапа 
инвестквот реализует проекты 
по строительству двух рыбо-
промысловых судов. Также 
этот инвестор прошел отбор с 
проектами по созданию двух 
транспортных рефрижерато-
ров — а это уже вложения в 

логистику и доставку рыбы.
Наши предприятия берутся за 

очень серьезную работу. Их про-
екты обеспечивают движение 
вперед не только рыбной про-
мышленности, но и связанным 
с ней отраслям: судостроению, 
производству оборудования и 
инжинирингу.

— Еще одна важная тема — 
любительское рыболовство. 
Вы предложили увеличить ко-
личество экземпляров горбу-
ши, которое можно добывать в 
Сахалинской области без путе-
вок, с трех до пяти. Не помеша-
ет ли это сбережению рыбных 
ресурсов?

По традиции рыбацкий фестиваль «Сахалинский 
лед» собирает в феврале участников и гостей 

на реке Найба в Долинском районе. В прошлом 
году на мероприятие прибыло почти 

3 тыс. гостей из разных регионов России
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— Возможность для рыба-
ков-любителей ловить горбушу 
свободно и бесплатно в специ-
ально отведенных для этого ме-
стах в Сахалинской области мы 
предложили несколько лет назад 
для того, чтобы люди могли реа-
лизовать свои права на добычу 
рыбы. Вылов при этом допуска-
ется только в пределах суточной 
нормы — три экземпляра горбу-
ши. Места для добычи предусмо-
трены в правилах рыболовства.

В этом году мы выступили с 
предложением увеличить количе-
ство мест для бесплатного выло-
ва горбуши с 55 до 77 и изменить 
суточную норму ее добычи с трех 
до пяти экземпляров. Эти инициа-
тивы проработаны во взаимодей-
ствии с Федеральным агентством 
по рыболовству, отраслевой на-
укой и учитывают предложения 
муниципальных образований и 
обращения граждан. В вопросах 
организации любительской ры-
балки для нас очень важна обрат-
ная связь от жителей региона.

Предложение об увеличении 
суточной нормы вылова горбу-
ши рассматривалось отраслевой 
наукой как на региональном, так 
и на федеральном уровне. Под-
готовлены соответствующие из-
менения в правила рыболовства. 
Рассчитываем, что уже в 2025 
году у жителей региона будет 
больше возможностей для люби-
тельской рыбалки.

Ведется и работа по расшире-
нию перечня участков для лова по 
путевкам: в таких местах может 
осуществляться добыча не только 
горбуши, но и других видов лососей.

Обращу внимание и на такой 
момент: создание условий для 
цивилизованной, основанной на 
бережном отношении к природ-
ным ресурсам добычи рыбы — 
это тоже вклад в борьбу с неза-
конным ловом, браконьерством.

— В сентябре вступил в силу 
федеральный закон о переза-
ключении на новый срок дого-
воров на рыболовные участки. 
На пользователей РЛУ для до-
бычи анадромных видов рыб 
возлагаются новые обязанно-
сти, в том числе по участию 
в социально-экономическом 
развитии регионов. Какие обя-
зательства считает важным за-
крепить Сахалинская область?

— Для рыбной отрасли Саха-
линской области, которая относит-
ся к основным регионам — добыт-

чикам лососей, перезакрепление 
участков для промысла является 
очень важным вопросом.

Возможные обязательства, ко-
торые могут предусматриваться 
соглашением  об  участии в соци-
ально-экономическом развитии 
субъекта Федерации, утвержде-
ны распоряжением правитель-
ства РФ (от 4 июля 2024 года 
№ 1764. — Прим. ред.).

Так, за пользователями 
участков могут закрепляться 
обязанности по участию в раз-
витии социальной, транспортной, 
инженерной инфраструктуры, 
благоустройстве общественных 
пространств; в региональных про-
граммах по реализации доступ-
ной рыбной продукции, а также 
другая работа по программам со-
циально-экономического разви-
тия регионов и переработка уло-
вов на береговом предприятии.

Еще два обязательства могут 
включаться как дополнение к дру-
гим. Это трудоустройство жителей 
региона и организация практики 
для тех, кто готовится пополнить 
кадровый состав отрасли.

На наш взгляд, есть необходи-
мость в закреплении за пользо-
вателями рыболовных участков 
обязательства по развитию посе-
лений, а также по участию в про-
грамме «Доступная рыба».

Наши рыбопромышленники 
участвуют в ней уже сегодня. Ра-
бота выстроена таким образом, 
чтобы жители нашего региона 
круглый год могли покупать све-
жую рыбу по ценам в два-три 
раза ниже рыночных. Год от года 
объем поставок растет.

— Масштабный проект 
предусматривается по разви-
тию Сахалинского государ-
ственного университета. Эта 
тема сейчас на слуху. Каким 
образом «СахалинТех» может 
помочь рыбной отрасли?

— Развитию рыбного хозяй-
ства нашего региона придается 
особое значение в контексте мас-
штабного проекта по созданию 
подразделения «СахалинТех» — 
Школы экономики океана. Это 
будет инновационный образова-
тельный центр, позволяющий в 
том числе скоординировать уси-
лия науки и предприятий.

Ключевыми направлениями 
работы школы станут изучение 
биоресурсов, климатические и 
экологические исследования. Уси-
лия специалистов будут нацелены 

на разработку передовых техно-
логий и продуктов из местного 
сырья. Это поможет решать зада-
чи от индустриальных партнеров. 
И здесь, конечно, очень значимы 
экологичные и эффективные с 
точки зрения экономики способы 
глубокой переработки ресурсов.

Для нас очень важно, чтобы 
биоресурсный потенциал Саха-
линской области использовался 
рационально, с выпуском пере-
довой продукции. Поэтому осо-
бое внимание в обучении на пло-
щадке «СахалинТех» планируем 
уделить производству продуктов 
с высокой добавленной стоимо-
стью: биологически активных 
добавок, функциональных компо-
нентов для пищевой и кормовой 
продукции и т.д. Подготовленные 
специалисты смогут обеспечить 
развитие производств и внедре-
ние новейших технологий.

Также рассчитываем, что 
работа школы послужит объе-
динению возможностей акаде-
мической и отраслевой науки 
— Российской академии наук и 
Всероссийского научно-исследо-
вательского института рыбного 
хозяйства и океанографии, в том 
числе для развития производств.

— То есть это вклад в науч-
ную и кадровую основу рыбной 
отрасли. А какие еще механиз-
мы в регионе используются 
для поддержки рыбохозяй-
ственных предприятий?

— Поддержка со стороны об-
ласти направлена в том числе на 
то, чтобы раскрывать инвестици-
онный потенциал отрасли. На ре-
гиональном уровне мы помогаем 
рыбохозяйственным предприяти-
ям, возмещая им затраты, поне-
сенные при реализации инвест-
проектов. В нынешнем году на 
эти цели из областного бюджета 
направлено 66,2 млн рублей — 
больше, чем в 2023-м.

Больше стало получателей 
господдержки по такому направ-
лению, как льготные тарифы на 
электроэнергию. В 2024 году эту 
помощь получили 42 предприятия.

Сохраняется и стимулирова-
ние в сфере аквакультуры, лосо-
севодства. В этом квартале мы 
планируем предоставить пред-
приятиям отрасли субсидии на 
63,8 млн рублей.

Рассчитываем, что поддерж-
ка рыбохозяйственного комплек-
са внесет свой вклад в экономи-
ческое развитие региона.
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Максим КОЗЛОВ, 
президент Ассоциации 
рыбопромышленных предприятий 
Сахалинской области (АРСО)
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Максим КОЗЛОВ: 
Отрасли нужно 
«измерить 
температуру»
Когда запускался второй этап программы инвестиционных квот, 

отраслевые объединения предлагали проанализировать, как себя 

чувствует рыбная промышленность и к чему ведут уже начатые 

реформы. Этот запрос актуален и сейчас, считает президент 

Ассоциации рыбопромышленных предприятий Сахалинской области 

(АРСО) Максим КОЗЛОВ.

Маргарита КРЮЧКОВА

— Максим Георгиевич, сейчас говорят о 
непростом финансовом положении в отрасли. 
О том, что предприятия закредитованы при 
нестабильных рынках сбыта. Какова ситуа-
ция для рыбопромышленников Сахалинской 
области, для компаний вашей ассоциации?

— Думаю, что компании Сахалинской области 
находятся в такой же ситуации, как и другие пред-
приятия Дальнего Востока и Северного бассейна. 
Итоги года показывают, что рынки сбыта очень 
сильно просели по ряду позиций. Это относится 
ко многим видам водных биоресурсов. Например, 
к минтаю. Рыбаки отмечают, что в лучшем слу-
чае экономика работы на этом объекте свелась 
к нулю, а у некоторых предприятий оказалась и 
вовсе отрицательной.

Конечно, предприятия закредитованы. Очень 
высоки сейчас банковские ставки — это затруд-
няет реализацию проектов в отрасли. Обслужи-
вание такого объема кредитов требует большого 
оборота, хороших продаж, а этого нет. Пока гово-
рить о том, что компании у нас совсем уж в слож-
ной ситуации, наверное, преждевременно, но мы 
точно видим риски и угрозы.

При таком развитии событий, мне кажется, 
предприятиям всей отрасли будет тяжело выжи-
вать, и надо думать уже сейчас, какие меры мож-
но предпринять для их поддержки.

Во всяком случае, надо провести анализ 
внутри отрасли и посмотреть, как она себя чув-

ствует, «измерить температуру». Это поможет 
понять, куда движется рыбная промышленность, 
насколько выполнимы взятые инвестиционные 
обязательства.

— Вы всегда работали на Дальнем Восто-
ке, в разных регионах, жили в том числе на 
труднодоступных территориях. Ваше мнение: 
почему сохранить рыбопромышленные пред-
приятия важно для дальневосточных городов, 
сел и поселков?

— Очевидно, что жизнь в прибрежных реги-
онах, районах, населенных пунктах напрямую 
связана с рыбной отраслью. Она вносит вклад в 
экономику, обеспечивает рабочие места. И кроме 
того, предприятия рыбного хозяйства несут высо-
кую социальную нагрузку в прибрежных селах и 
поселках. Взаимодействуют с местными властя-
ми, помогают содержать муниципальные образо-
вания. И безусловно, состояние отрасли отража-
ется в том числе и на этих вещах.

Думаю, мы еще остановимся на вопросе лосо-
севых участков, но, полагаю, изменения с участ-
ками также коснутся жизни прибрежных насе-
ленных пунктов. И если будет страдать рыбная 
отрасль, мы можем потерять не просто ее отдель-
ные направления — мы можем потерять поселки, 
получить высокий отток населения. Для Куриль-
ских островов это, наверное, особенно чувстви-
тельно.
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— Вы наблюдали примеры, 
когда предприятия погибают, 
на их место никто не приходит 
и территория теряет поддерж-
ку, людям негде работать, они 
вынуждены уехать вместе с 
семьями?

— Наверное, показать, к ка-
ким последствиям способны 
приводить проблемы на пред-
приятиях, может ситуация, ко-
торая была не так давно, — с 
рыбокомбинатом «Островной». 
Его работники были вынуждены 
обратиться за помощью к пре-
зиденту Российской Федерации: 
все было настолько тяжело, что 
у людей даже не было возможно-
сти уехать. Пришлось вмешаться 
первому лицу государства.

Понятно, что это было резуль-
татом неправильной экономи-
ческой политики, квоты просто 
распродали, обогатились и уеха-
ли, но в целом это яркий пример, 
чем может закончиться ситуация, 
когда целому острову настолько 
сложно, что у людей просто нет 
средств к существованию. Это 
вполне реальная история, и не хо-
чется, чтобы она повторялась.

— Вы уже упомянули ло-
сосевый промысел. Большая 
работа предстоит по переза-
ключению договоров на ры-
боловные участки, по подбору 
новых обязательств для поль-
зователей РЛУ. В ноябре эта 
тема подробно рассматрива-
лась на Сахалинском рыбо-
хозяйственном совете. Какие 
основные риски вы видите в 
сфере перезакрепления участ-
ков?

— Сегодня сошлись, наверное, 
все негативные факторы, которые 
могли бы быть: закрытие рынков, 
высокие банковские ставки. От-
расль лихорадит, она чувствует 
себя не очень хорошо. В таких 
условиях новое перезакрепление 
ресурса — это риск.

Мы посчитали, сколько 
средств потребуется предприя-
тиям Сахалинской области для 
того, чтобы внести плату за пере-
закрепление рыболовных участ-
ков. Получилось порядка 28 млрд 
рублей. Собственных средств 
компаниям будет недостаточно 
— им придется обратиться за 
банковским финансированием. 
Сегодня банки, мне кажется, 
стали основными владельцами 
долей квот на вылов. Все зало-
жено, бизнес закредитован.

Все понимают, что заверша-
ется определенный этап пользо-
вания рыболовными участками. 
Безусловно, нужно оценивать, 
как использовался ресурс. И ко-
нечно, необходимы обязатель-
ства пользователей. Но явно 
больше половины предприятий 
не сможет взять кредиты, а зна-
чит, продлить права на промы-
сел тихоокеанских лососей.

Также понятно, что пиковые 
по уловам лососей годы оста-
лись позади. А платить предсто-
ит на 20 лет вперед как раз с уче-
том этих урожайных лет.

Еще один фактор, о котором 
я много раз говорил: не все пред-
приятия имеют залоговую базу в 
силу того, что добывают не так 
много рыбы. Но это действую-
щие предприятия, тоже обеспе-
чивающие рабочие места.

Риски высоки. И единствен-
ный, наверное, выход — это разум- 
ная рассрочка внесения платы за 
перезакрепление участка. И если 
ситуация с банковскими ставками 
не изменится к концу 2025 года, 
когда нам предложили переза-
ключить договоры, то однозначно 
надо думать над льготным креди-
тованием для отрасли.

Когда готовился второй этап 
инвестиционных квот, мы уже го-
ворили, что в отрасли нужно про-
вести некую ревизию, оценить, 
что происходит и к чему это ве-
дет. И только потом переходить 
к масштабным изменениям в ре-
гулировании. Мне кажется, такая 
необходимость осталась.

— На заседании СРХС ис-
полнительный директор Ассо-
циации лососевых рыбоводных 
заводов Сахалинской области 
Кирилл ПРОСКУРЯКОВ обра-
тил внимание на важный, на мой 
взгляд, момент: при определе-
нии социально-экономичес- 
ких обязательств пользовате-
лей необходимо учитывать ту 
нагрузку, которая ложится на 
них в первые годы после пере-
заключения договора в связи 
с необходимостью внесения 
платы.

— Мы понимаем, что, помимо 
платы в федеральный бюджет с 
удваивающим коэффициентом, 
мы должны внести еще от 10% до 
20% этой суммы в качестве обяза-
тельств перед регионом. И от того, 
какой будет подход в субъекте Фе-
дерации, зависит, как будут чув-
ствовать себя предприятия.

Конечно, участие в соци-
ально-экономическом развитии 
региона — это очень важная 
работа. Однако пользователи 
участков примут на себя такие 
обязательства сроком на 20 лет, 
и можно более равномерно рас-
пределить нагрузку, учитывая те 
серьезные суммы, которые при-
дется внести в качестве платы за 
перезаключение.

На заседании рыбохозяй-
ственного совета зампред прави-
тельства региона Антон ЗАЙЦЕВ 
уже подчеркнул, что подход будет 
взвешенным, власти области за-
интересованы в сохранении пред-
приятий, — это очень важно.

Большую работу предстоит 
проводить региональной комис-
сии по анадромным, которая бу-
дет согласовывать проекты согла-
шений пользователей участков с 
руководством региона.

— И также вы предложили 
усовершенствовать систему 
производственного контро-
ля — новых функций пользо-
вателей участков по борьбе с 
нарушениями в области рыбо-
ловства и сохранения водных 
биоресурсов.

— Переход от неочевидных 
полномочий внештатных инспек- 
торов рыбоохраны к произ-
водственному контролю — это 
большой шаг вперед. Предпри-
ятия и раньше прикладывали 
серьезные усилия к борьбе с 
браконьерством. Только по дан-
ным от крупных предприятий, за 
этот год привлечено больше 550 
внештатных инспекторов, затра-
чено на эти цели почти 370 млн 
рублей. И мы надеемся, что но-
вый функционал поможет улуч-
шить результаты. А проблема 
браконьерства очень серьезная.

Из правил организации про-
изводственного контроля следу-
ет, что сотрудник предприятия, 
осуществляющий такую деятель-
ность, вправе будет при фикса-
ции нарушения указывать данные 
лица, в отношении которого со-
ставляется акт. Это значимый мо-
мент, так как мы сталкивались 
со случаями конфликтов, когда 
внештатный инспектор просил яв-
ного нарушителя представиться.

Но чтобы производственный 
контроль был эффективнее, надо 
дать инспекторам возможность 
изымать и передавать в компе-
тентные органы браконьерские 
орудия лова, тем более если сеть 
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без маркировки, сразу понятно, 
что она нелегальная.

И также мы будем предлагать 
разделить передачу материалов в 
зависимости от того, в чьем веде-
нии находится место совершения 
нарушения — пограничной служ-
бы или теруправления Росрыбо-
ловства. Это поможет ускорить 
разбирательства.

— В этом году в Сахалин-
ской области не худший в ряду 
последних лет результат по 
уловам тихоокеанских лососей: 
поймано более 53 тыс. тонн. Тем 
не менее на СРХС были анонси-
рованы предложения от ассоци-
ации по ограничению промысла 
в 2025 году. Почему так?

— Может быть, общие цифры 
и выглядят не самым плохим обра-
зом на фоне прошлых лет, но про-
гноз не оправдался: добыто чуть 
более половины ожидавшихся 
объемов. Рыбаки, конечно, надея-
лись, что результаты будут лучше.

Однако мы видим, что проис-
ходит: в какой сложной ситуации 
оказалась Камчатка, как просели 
по лососю другие страны. И оп-
тимизма не испытываем. Ждем, 
конечно, что скажет отраслевая 
наука, в том числе по итогам осен-
них съемок, но, видимо, будем 
предлагать на путину 2025 года 
жесткие ограничения.

— Такая перспектива вы-
глядит особенно тревожно в 
свете предстоящего переза-
ключения договоров.

— Я считаю, что нельзя при 
перезакреплении участков не 
учитывать падение запасов тихо-
океанских лососей. Ведь людям 
потребуется окупать вложенные 
средства.

— В регионе продолжает 
развиваться береговая перера-
ботка. Запущены новые мощ-
ные комплексы по производ-
ству рыбной продукции.

— Если со строительством 
судов под инвестквоты возникли 
сложности, то береговые заводы 
активно запускаются. И мы сразу 
говорили, что надо больший упор 
при распределении квот делать 
на предприятия на берегу. Это 
также и значительный вклад в 
экономику приморских регионов: 
налоговые отчисления, рабочие 
места. Причем работу людям 
дает и развивающаяся вокруг 
береговых производств инфра-

структура. Мы видим, что вокруг 
новых предприятий на Итурупе, 
Шикотане жизнь кипит.

Сейчас идет строительство 
перерабатывающего комплекса 
в селе Озерское Корсаковского 
района. Безусловно, новое про-
изводство привлечет кадры, бу-
дет выпускать продукцию с высо-
кой добавленной стоимостью. И 
также мы рассчитываем на рост 
запасов сахалино-хоккайдской 
сельди. Новые мощности позво-
лят принимать объемы и этого 
перспективного ресурса.

Береговая переработка разви-
вается не только под инвесткво-
ты. В Корсаковском районе наши 
рыбопромышленники наладили 
переработку морепродуктов, в 
том числе трубача. Мы выступили 
с предложением включить этого 
моллюска в перечень объектов 
прибрежного рыболовства, чтобы 
поддержать переработчиков.

— Так понимаю, в следую-
щем году планируется вновь 
организовать соревнования 
рыбаков-любителей «Сахалин-
ский лед»? АРСО традиционно 
выступает организатором этих 
состязаний. В этом году у вас 
также появилось объединение 
поклонников рыбалки «Рыбаки 
Сахалина». Ассоциацию возгла-
вила Любовь СТРИМЖА, кото-
рая уже много лет администри-
рует популярный тематический 
телеграм-канал.

— Безусловно, «Сахалинский 
лед» в следующем году состоит-
ся. Подготовка к соревновани-
ям уже идет. Наша ассоциация 
традиционно совместно с прави-
тельством Сахалинской области 
будет участвовать в организации 
состязаний.

Большую работу по проведе-
нию этого праздника для всех, кто 
любит рыбалку и просто хороший 
отдых, проводит Любовь Стрим-
жа. На этот раз, уверены, она бу-
дет участвовать в подготовке со-
ревнований уже как руководитель 
объединения рыбаков-любителей.

Конечно, для рыболовов Са-
халинской области создание 
профильной ассоциации — это 
важное событие. Сообщество ры-
баков-любителей у нас уже было, 
юридическое оформление объе-
динения стало логичным продол-
жением естественных процессов.

Думаю, у такой ассоциации 
большие перспективы. Интерес 
к сотрудничеству с «Рыбаками 

Сахалина» уже проявляют объ-
единения рыбаков-любителей 
других регионов. Надеемся, что 
ассоциация будет представлена 
в составе различных комиссий и 
рабочих групп.

Убежден, рыболовы-любители 
и рыбопромышленники должны 
существовать в мире, ведь это 
люди «одной крови». Любитель-
ское и промышленное рыболов-
ство неразрывно связаны.

— Рыбная отрасль работает 
в общеэкономических услови-
ях. И вы также задействованы 
в деятельности межотраслевых 
бизнес-объединений. Расска-
жите, пожалуйста, об этом и о 
сотрудничестве с коллегами из 
других регионов.

— Участие в межотраслевых 
бизнес-объединениях законо-
мерно, учитывая роль рыбной 
промышленности в жизни Даль-
него Востока. В Сахалинской об-
ласти эта отрасль — на втором 
месте по числу работающих, по 
отчислениям. И активность в от-
стаивании интересов рыбацких 
предприятий привела к тому, что 
меня пригласили стать испол-
нительным директором Россий-
ского союза промышленников и 
предпринимателей Сахалинской 
области. Работа очень интерес-
ная. Стараемся опыт, накоплен-
ный в рыбной промышленности, 
задействовать на пользу колле-
гам из других отраслей.

Конечно, уже как президент 
АРСО сотрудничаю с объедине-
ниями, представляющими дру-
гие направления рыбного хозяй-
ства. Так, наш регион лидирует 
в стране по лососеводству, у нас 
есть Ассоциация лососевых ры-
боводных заводов Сахалинской 
области. А вот марикультура на 
островах только набирает обо-
роты. И мы хорошо взаимодей-
ствуем с коллегами из Приморья 
по этой тематике. Думаем о воз-
можности создания подразде-
ления по марикультуре в нашей 
ассоциации.

Огромную роль в нашей рабо-
те играет Координационный со-
вет рыбохозяйственных ассоци-
аций Дальнего Востока. Каждую 
неделю мы собираемся, обмени-
ваемся информацией, опытом с 
коллегами из других регионов. 
Это позволяет по-новому взгля-
нуть на проблемы и возможности 
их решения. Очень своевремен-
но был создан такой орган.
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SEAMAN: 
все о рыбе расскажет 
аргентинский эхолот

Несколько лет назад мы уже 
встречались с читателями на 
страницах журнала «Fishnews — 
Новости рыболовства», когда я 
рассказывал о новом (на тот 
момент) оборудовании фирмы 
MARPORT. Сейчас, когда 
о нем знает практически каждый 
рыбак, я хочу презентовать 
оборудование производителя, 
еще незнакомого отечественному 
рыболовству. Это промысловые 
эхолоты от компании SEAMAN 
из Аргентины.

Олег БИРЮК,
представитель компании SEAMAN

Еще три года назад информация об этом обо-
рудовании, каким бы хорошим оно ни было, 
для российских рыбаков ценности не пред-
ставляла. Действительно, при наличии та-
ких брендов, как Simrad, Furuno, KAJIO, кто 
бы захотел слушать о каком-то SEAMAN? Но 
сейчас обстановка коренным образом по-
менялась: именитые производители ввели 
полное эмбарго на поставки своего оборудо-
вания и запасных частей к нему на суда под 
российским флагом. Так что, на мой взгляд, 
пришло время рассказать о SEAMAN.

Небольшая аргентинская фирма, основан-
ная в 1966 году, с начала 1990-х сосредо-
точилась на производстве ультразвуково-
го рыбопоискового оборудования. Сперва 
компания производила его для местного 
рынка, а с 2015 года — и для международ-
ных. Сейчас продукция SEAMAN работает 
на промысловом флоте США, Испании, 
Мексики, Австралии и некоторых других 
стран. За два года на российские суда 
установлено уже пять эхолотов различных 
модификаций.
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Некоторые специалисты, 
глядя на экранный интер-
фейс, спрашивают: «Вы что, 
скопировали Simrad?» Нет, 
никакого копирования не 
было. Просто сейчас разви-
тие этой отрасли находится 
на таком этапе, когда мно-
гие элементы разных произ-
водителей просто не могут 
быть не похожи друг на дру-
га. По аналогии с автомоби-
лями: какая бы новаторская 
и супертехнологичная маши-
на ни была выпущена, она 

все равно будет на четырех 
колесах, иметь крышу, двери, 
стекла и фары. Примерно та-
кая же ситуация и с эхолота-
ми.

На сегодняшний день мы 
предлагаем рыбакам две моде-
ли: FMF-900 и FMF-1000. 

Начну с FMF-1000. Это наи-
более мощная и продвинутая 
модель. Она содержит четыре 
канала приемо-передачи по 3 
кВт каждый, которые могут ра-
ботать как независимо друг от 
друга, так и в связке.

Итак, что же это за зверь такой — эхолот SEAMAN? 
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российским пользователям было 
проще к ним адаптироваться.

Интересы SEAMAN в России 
официально представляет ком-
пания «Эра-Сервис». Ее специа-
листы прошли обучение монтажу 
и обслуживанию эхолотов арген-
тинской фирмы и полностью ком-
петентны в этих вопросах.

Продвигать SEAMAN на рос-
сийском рынке мы решили с Се-
веро-Запада, а конкретно — с 
Мурманска. Именно в этом реги-
оне ведут промысел пять судов с 
эхолотами SEAMAN. Уже заклю-
чены соглашения на дальнейшие 
закупки и установки, кроме того, 
мы активно предлагаем ставить 
это оборудование на строящиеся 
сейчас суда.

Отмечу, что рыбаки Дальнего 
Востока оказались лучше подго-
товлены к «санкционной войне»: 
большее количество промысло-
вого флота там оснащено но-
выми эхолотами. Но любое обо-

рудование рано или поздно 
выходит из строя, а заменить 
устройства некоторых про-
изводителей оригинальными 
сейчас практически нереаль-
но. И в этом случае выручат 

именно аргентинские эхолоты: 
ведь их можно установить на суда 
без каких-либо переделок или 
прочих ухищрений. Мы всегда го-
товы ответить на вопросы!

судне) задействуются все четыре 
канала, и пользователь получает 
эту информацию в режиме «раз-
деленного луча». Также можно 
использовать многочастотный 
канал (так называемый режим 
CHIRP), позволяющий увеличить 
разрешающую способность эхо-
лота.

Еще в модели FMF-1000 есть 
функция «Акустическая подпись». 
Каждый рыбный объект отражает 
акустический сигнал по-своему, 
а эхолот предоставляет возмож-
ность сохранить этот отраженный 
сигнал в конкретный момент вре-
мени. Если судно идет с тралом, то 
можно сопоставлять такую «под-
пись» с результатом траления, 
а в последующем — сравнивать 
новые «подписи» с сохраненными 
и идентифицировать объекты про-
мысла. Таким образом, FMF-1000 
обеспечит рыбаков информацией 
на любой вкус.

FMF-900 — это несколько 
упрощенная версия FMF-1000, 
она имеет не четыре канала 
приемо-передачи, а только два. 
Соответственно, режим «раз-
деленного луча» в этой модели 
недоступен, а вот использовать 
режим CHIRP можно. 

Сейчас завершается русифи-
кация меню обеих моделей, чтобы 
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Одно из главных отличитель-
ных свойств эхолотов SEAMAN 
— абсолютная «всеядность» в 
плане акустических антенн. Во 
внутренней базе эхолотов имеют-
ся практически все антенны ми-
ровых производителей. Но даже 
если вашей в этом перечне нет, 
можно вручную ввести известные 
параметры (частота, мощность), 
и встроенная система диагности-
ки при первом включении произ-
ведет анализ антенны и настроит 
эхолот именно на нее.

В России эхолоты SEAMAN ра-
ботают на антенны Furuno и Simrad. 
Собственного производства ан-
тенн у SEAMAN нет, но компания 
заключила прямое соглашение с 
мировым лидером в этой отрасли 
— фирмой Airmar, которая в слу-
чае необходимости изготавливает 
антенны по запросу.

Модель FMF-1000 по сути 
является «конструктором», ко-
торый при помощи набора ли-
цензий (разрешений) по-
зволяет собрать именно ту 
конфигурацию, которая нужна 
пользователю в зависимости 
от потребности и финансо-
вой возможности. Нужна про-
стая конфигурация, позволяющая    
просто видеть рыбу, — пожалуй-
ста, на одной, двух, трех или че-
тырех частотах одновременно. 
Хотите использовать антенну 
повышенной мощности — есть 
опция суммирования каналов.

Вам мало просто видеть 
рыбу, а необходимо знать ее 
размерный ряд и биомассу? Без 
проблем — при использовании 
соответствующей антенны (воз-
можно, даже уже имеющейся на 
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Евгений ГЛУХОЕДОВ, 
генеральный директор 
компании «Дикий Улов»
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Анна ЛИМ 

Евгений 
ГЛУХОЕДОВ: 
Дикая рыба — 
это всегда 
эксклюзивный 
продукт
Для российского рынка «Дикий Улов» — редкий пример 
того, как небольшая дальневосточная компания с сезонным 
промыслом выросла до вертикально интегрированного 
холдинга, в составе которого не только рыболовство, 
логистика, трейдинг, производство продукции глубокой 
переработки, но и даже собственный рыбный ритейл. 
«Наша цель — донести до потребителя продукт 
в первозданном виде непосредственно с места промысла 
и по возможности получить максимальную добавленную 
стоимость», — говорит генеральный директор компании 
«Дикий Улов» Евгений ГЛУХОЕДОВ. 

В интервью журналу Fishnews он рассказал, почему задача 
уйти от продажи сырья соответствует глобальному запросу 
рынка, в какую сторону меняется отношение потребителей 
к дикой морской рыбе и на развитии каких направлений 
компания намерена сфокусироваться в ближайший год.
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— Евгений, давайте сразу 
уточним: на сегодняшний день 
«Дикий Улов» — это компания 
или это торговая марка?

— Это и то и другое. Как юри-
дическое лицо торговая компа-
ния «Дикий Улов» появилась в 
Москве буквально в апреле этого 
года. Но на тот момент у нас уже 
много лет была промысловая 
компания родом из Хабаровско-
го края, было свое производство, 
собственный ритейл и была тор-
говая марка «Дикий Улов», хоро-
шо знакомая рынку.

— А привязка к Хабаровско-
му краю сохранилась?

— Конечно. Мы по-прежнему 
ведем промысел в Хабаровском 
крае, в районе Сахалинского за-
лива — это остров Чкалова, за-
лив Счастья. Там находится наш 
береговой завод по переработке 
рыбопродукции. Это наша флаг-
манская история, наш фунда-
мент, наша основа.

Но за последнее время дея-
тельность компании в значитель-
ной степени трансформирова-
лась. Если раньше мы продавали 
только собственное сырье или 
продукцию конечной переработ-
ки, то теперь работаем и с други-
ми рыбодобытчиками, в первую 
очередь из дальневосточного 
региона — с Камчатки, Сахали-
на. Приобретаем и реализуем 
их продукцию — это и камбала, 
и селедка, и навага, и, понятно, 
все виды лососевых.

— Что стало причиной та-
ких трансформаций?

— Мы захотели расти и ре-
шили создать сильную команду, 
чтобы наилучшим образом ис-
пользовать свои знания и ком-
петенции. У наших сотрудников 
большой опыт работы с разными 
производителями и рыбопродук-
цией из различных районов про-
мысла. Например, если говорить 
обо мне, то я уже 15 лет занима-
юсь торговлей рыбой и морепро-
дуктами.

В этом году, планируя страте-
гию дальнейшего развития, мы 
поняли, что хотим заниматься и 
«атлантикой», и импортной про-
дукцией. У нас есть желание рабо-
тать не только с крупными перера-
ботчиками или трейдерами, но и 
с конечным потребителем. А для 
этого нужно иметь более широкий 
ассортимент, чем тот, что мы обе-
спечиваем своими силами.

Если работать только с се-
зонным продуктом, как лосось, 
то полгода ты будешь на коне, 
а полгода — под конем. Да, мы 
добываем хорошие объемы, но 
нескольких тысяч тонн явно не-
достаточно для того, чтобы на 
целый год удовлетворить потреб-
ности наших клиентов. Поэтому 
мы стали расширять и диверси-
фицировать свою деятельность. 
Наша задача — построить про-
цесс таким образом, чтобы ком-
пания в условиях постоянных 
колебаний рынка за счет разных 
внутренних направлений могла 
остаться на плаву.

В этом году мы купили произ-
водство полного цикла в Москве 
и активно его развиваем. Там 
будет возможность делать са-
мую разную рыбную продукцию: 

ориентироваться в поставщиках 
и выстраивать с ними долгосроч-
ные отношения. А во-вторых, дает 
много данных для аналитики и по-
зволяет понять, что вообще нужно 
потребителю. Потому что конечна 
все-таки полка. Когда ты понима-
ешь, что продается в магазине, 
ты понимаешь, какое сырье нужно 
купить, что из него сделать, какой 
должна быть себестоимость у го-
тового продукта, какие могут быть 
дополнительные расходы и так да-
лее, чтобы все это продавалось.

— Несколько лет назад 
визитной карточкой «Дикого 
Улова» была замороженная 
лососевая икра. Это до сих пор 
так? Какие еще позиции поль-
зуются спросом?

— Конечно, икра — это наш 
флагманский продукт, которым 
мы гордимся и всегда говорим: 
«Хочешь сделать человеку хо-
роший подарок, подари ему икру 
„Дикий Улов“». Мы даже называ-
ем себя икорными сомелье.

Все знают, что мы делаем 
икру премиального качества. 
Она без консервантов, готовится 
только с применением соли, под-
вергается шоковой заморозке, а 
затем хранится, транспортирует-
ся и реализуется в заморожен-
ном виде. Покупателю достаточ-
но ее правильно разморозить, 
и он может насладиться вкусом 
продукта, произведенного прямо 
на месте промысла.

На самом деле лососевой 
икры на рынке очень много. А 
поскольку цены на нее в послед-
ний год улетели под небеса, нам 
больно смотреть, когда люди по-
купают задорого продукт сред-
него или низкого качества. Ведь 
если человек не разбирается в 
икре, отличить хороший продукт 
от плохого ему крайне сложно, 
будь он обычным покупателем 
или категорийным менеджером 
федеральной торговой сети.

Если говорить о цифрах, то 
на сегодняшний день икра — это 
40% продаж на нашей полке. В 
трейдерской части нашего биз-
неса немного по-другому: там 
50% объема реализации — это 
лосось. Мы исторически лососе-
вики, и красная рыба — это но-
мер один для нас.

Понятно, что базовые по-
зиции рыбы, вроде минтая или 
сельди, тоже есть, но в целом 
мы ставим перед собой задачу, 
чтобы у нас не было сырья как 

копчение холодное и горячее, 
засолку, пресервы, различного 
рода паштеты, намазки. Сейчас 
мы достраиваем большой цех 
для изготовления полуфабри-
катов: пельменей, блинов, хин-
кали. Плюс работа со свежемо-
роженым сырьем — это филе, 
стейки. И, конечно, икорный цех 
— для реализации и производ-
ства икры из ястыков.

Еще мы владеем сетью специ-
ализированных рыбных магази-
нов «Икорный». На сегодняшний 
день в них представлен, вероятно, 
самый большой в России ассор-
тимент морепродуктов, икры и 
рыбы — порядка 500 наименова-
ний. Это, во-первых, помогает нам 

«Дикий Улов» делает икру 
премиального качества, 

и она по-прежнему является 
флагманским продуктом компании
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такового. Мы хотим делать и про-
давать конечный продукт. Даже 
если говорить о нашем лососе, 
мы хотим, чтобы на выходе была 
не мороженая тушка, а стейки, 
лойны, кубики, филе, причем 
изготовленные непосредственно 
на месте промысла.

— На Дальнем Востоке?
— Именно. Сейчас на нашем 

заводе в Хабаровском крае про-
исходит первичная переработка: 
из сырья мы делаем, например, 
замороженную потрошеную рыбу 
без головы или с головой или не-
разделанную рыбу и, конечно, со-
леную икру. В прошлом году мы 
попробовали там выпускать стей-
ки, лойны и филе лосося. В этом 
сезоне закупили оборудование 
специально под такую продук-
цию, но не успели его интегриро-
вать в производственный процесс 
до начала путины. На будущий 
год мы точно начнем это делать, 
и по факту у нас будет два заво-
да, выпускающих продукцию глу-
бокой переработки — на Дальнем 
Востоке и в Москве.

— Почему вам так важно 
фокусироваться на глубокой 
переработке?

— Здесь вопрос того, за чем 
ты идешь. Если ты идешь за ко-
личеством — это одна история. А 
если за максимальной добавлен-
ной стоимостью — совсем дру-
гая. Я уже говорил, у нас огра-
ниченные объемы промысла, мы 
не ловим десятки тысяч тонн и не 
ловим рыбу круглый год, но при 
этом хотим получить лучшую до-
бавленную стоимость.

— А экономика при этом 
сходится? Ведь производить 
такую продукцию на Дальнем 
Востоке дороже, чем в центре 
страны.

— Хороший вопрос. С эко-
номикой неоднозначно. С одной 
стороны, конечно, это дороже, вы 
абсолютно правы. Тут еще есть и 
фактор сезонности: в районе про-
мысла это производство будет 
работать только в сезон путины. 

Но с другой стороны, у нас 
есть клиенты, которые готовы 
платить именно за такой продукт 
— который был разделан, пере-
работан и приготовлен на месте 
промысла и который можно по-
зиционировать таким образом. 
Эту историю тоже можно просчи-
тать и продать.

Все-таки рыба, особенно ди-
кая, — это продукт, который всег-
да был в определенной степени 
эксклюзивным, а на междуна-
родном рынке он всегда был до-
рогим. Его просто в свое время 
у нас в стране обесценили, когда 
считалось, что черную икру мож-
но есть пятилитровыми банками, 
а красной — прикармливать рыбу 
на рыбалке.

Постепенно отношение меня-
ется, и это на самом деле хорошо. 
Люди по-другому оценивают ре-
сурсы, которые есть в дикой при-
роде, и понимают, что они могут 
закончиться. Но раз мы призна-
ем ценность рыбы, она и стоить 
должна соответственно.

Хотя, откровенно говоря, я бы 
не сказал, что продукция, кото-
рую мы производим в Москве, по 
качеству уступает той, которую 
мы делаем в Хабаровском крае. 
При условии, что мы сами контро-
лируем этот цикл. Но как донести 
это до потребителя в доступном 
формате, пока непонятно.

— «Дикий Улов» — един-
ственный бренд, под которым 
вы выпускаете продукцию?

— Нет, мы понимаем, что в 
портфеле компании должно быть 
представлено как можно больше 
продуктов и брендов, и работаем 
над этим. Полтора года назад мы 
начали разработку бренда «Ре-
цепты океана» специально для 

наших полуфабрикатов — пель-
меней, блинов и так далее. У них 
очень интересная органолептика: 
они абсолютно не пахнут рыбой 
и имеют яркую расцветку, при-
чем исключительно за счет нату-
ральных ингредиентов, например 
моркови или свеклы. И мы очень 
внимательно подошли к составу 
этих полуфабрикатов: многие из 
них не содержат глютена, добав-
ленного сахара и других ингре-
диентов, которых избегают люди 
с ограничениями в питании или 
сторонники здорового образа 
жизни.

В прошлом году мы выкупили 
бренд «Экоморье», тоже доста-
точно известный на рынке, а так-
же приобрели три десятка мага-
зинов этой сети в Москве и Сочи. 
В части розничных точек сейчас 
проводим ребрендинг и переупа-
ковываем их в «Икорный», часть 
пока оставим в старом формате, 
а торговую марку будем исполь-
зовать для некоторых категорий 
нашей продукции.

Кроме того, мы поставляем и 
небрендированную продукцию, 
например, можем делать СТМ 
для сетей или просто работать 
под заказ.

— Как вам кажется, ме-
няются ли потребительские 
предпочтения и уровень зна-
ний о рыбе и морепродуктах и 
в какую сторону? 

Торговая сеть «Икорный» насчитывает более сотни точек, основная их часть 
находится в Москве и Краснодарском крае
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— Я бы сказал, что да. Пот- 
ребитель развивается, и в це-
лом инфополе, в котором он на-
ходится, стало кратно шире. К 
тому же конкуренция, особенно в 
столичном регионе, которую соз-
дают федеральные ритейлеры, 
повышает требования к тебе как 
участнику рынка и создает для 
покупателя твердую почву. 

Например, сегодня многие 
уже отличают охлажденную 
рыбу от дефростированной и 
обращают на это внимание при 
выборе продукта. Требования 
государства к производителю 
тоже ужесточаются в сторону 
повышения информированности 
потребителя.

личестве, плюс она представле-
на не во всех магазинах и это не 
собственное производство. А мы 
запустим линейку собственно-
го производства и кулинарную 
группу, что повлияет в том числе 
на ценообразование. Сегменты 
будут разными, потому что мы 
хотим максимально расширить 
круг возможных покупателей.

— Сеть «Икорный» насчи-
тывает уже более сотни точек, 
причем основная их часть на-
ходится в Москве и Краснодар-
ском крае. Чем обусловлена 
такая география?

— Как я уже сказал, с приоб-
ретением сети «Экоморье» мы 

— Мы занимаемся оптом — 
крупным, средним и мелким. Это 
переработчики, это трейдеры, это 
наша собственная полка. В про-
чий ритейл до поры до времени 
мы практически не шли, хотя с той 
стороны был постоянный запрос.

Сейчас с расширением на-
ших производственных возмож-
ностей мы начинаем активно 
выходить в ритейл с нашим 
продуктом, но это очень свежая 
история, буквально последних 
месяцев. У нас уже заключены 
контракты с крупными сетями, и, 
думаю, мы начнем с самых инте-
ресных для нас. Это, например, 
«Вкусвилл» или «Азбука вкуса», 
потому что там премиального 
качества продукты и клиенты с 
соответствующим запросом — 
такая аудитория нам понятна и 
мы умеем с ней работать.

Хотя отдельные проекты с 
ритейлерами у нас были и рань-
ше. Например, в прошлом году 
мы реализовали коллаборацию 
с сетью «Винлаб». Поставили у 
них в прикассовой зоне свои хо-
лодильники, в которых был краб, 
красная, черная икра и другая де-
ликатесная продукция. Мы про-
должаем активно работать над 
этим проектом. Считаем, что это 
два специалитета — один вин-
ный, другой икорный, которые 
вкусно дополняют друг друга. До 
конца 2024 года планируем рас-
ширить представленность нашей 
продукции в таком формате. Ви-
дим в этом большой потенциал.

— Пробовали ли вы сотруд-
ничать с маркетплейсами, ин-
тернет-магазинами и другими 
форматами электронной тор-
говли?

— Скажем так, мы ступили 
на тропу работы с e-com и мар-
кетплейсами, но пока в этом 
отношении мы еще «зеленые», 
поэтому каким-то опытом или 
результатами я с вами не по-
делюсь. Безусловно, Интернет 
— это интересно. У «Икорного» 
тоже есть интернет-магазин, и 
он показывает хорошие прода-
жи. Мы сегодня большие деньги 
инвестируем в это направле-
ние, потому что хотим кратного 
роста. Понимаем, что за этим 
будущее, так как люди все 
меньше хотят ходить куда-то 
ногами.

В чем наша сильная сторона? 
У нас действительно крутая про-
дукция, нам не нужно ее «впари-

получили несколько десятков ма-
газинов на юге. Для нас это было 
максимально выгодно, потому что 
экспансия в любой регион пред-
полагает большие затраты — че-
ловеческие, ресурсные, финансо-
вые. А так мы получили зеленый 
коридор, чтобы там локализовать-
ся, организовать распределитель-
ный центр, наладить процессы.

Понятно, что многие вещи 
там нужно перестроить, потому 
что они не соответствуют нашим 
принципам и клиентскому подхо-
ду, но мы уже туда зашли. У нас 
есть план развития для южного 
региона, поэтому в ближайшем 
будущем вы увидите там больше 
наших магазинов.

— С какими еще каналами 
реализации вы работаете?

Ресторан «Дикий Улов» — бренд и лицо компании

Ну а магистральный потреби-
тельский тренд — это желание 
людей тратить как можно меньше 
времени на всё, в том числе на еду. 
Если ты можешь предложить им 
готовый продукт, максимально ка-
чественный, полезный, удобный и 
по адекватной цене, то ты в дамках.

— Как эти тренды влияют 
на ассортимент ваших рознич-
ных магазинов?

— Мы постоянно работаем 
над развитием ассортимента 
и в ближайший год планируем 
серьезные изменения формата 
в собственных магазинах. На-
пример, там появится продукция 
ready-to-cook и ready-to-eat.

— А сейчас у вас ее нет?
— Есть, но в небольшом ко-



ства, то есть получения добав-
ленной стоимости, расширения 
ассортиментной матрицы, акти-
визации направления HoReCa. 

Основополагающей истори-
ей для нас также остается ло-
гистика. Есть планы начать в 
2025 году строительство нового 
большого распределительного 
центра в Хабаровске. На Даль-
нем Востоке по-прежнему не 
хватает таких услуг, а поскольку 
мы развиваем экспертизу в этом 
направлении с упором на сервис, 
для нас эта ниша выглядит очень 
привлекательно.
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ООО «Дикий Улов»
Москва, Головинское шоссе, 3
БЦ «Флагман», 5 этаж, оф. 512
тел: +7 (495) 180-2888
e-mail: office@tddikiyulov.ru
dikiyulov.com

вать» или кому-то что-то доказы-
вать. То, что мы продаем, — это 
продукт, которым можно гордить-
ся. Мы в нем абсолютно уверены.

— Каким образом вы ре-
шаете задачи хранения и дос- 
тавки продукции с Дальнего 
Востока в центральную часть 
страны?

— На самом деле мы еще лет 
десять назад увидели на Дальнем 
Востоке глубокий дефицит темпе-
ратурной логистики. Если взять 
Приморский край, то там старые 
портовые холодильники, на кото-
рые к тому же постоянно высокий 
спрос, а значит, отсутствие кон-
куренции, что всегда приводит к 
стагнации. Ведь бизнесу не нуж-
но бороться за клиента.

В Хабаровском крае была 
аналогичная ситуация. Работал 
один-единственный хладоком-
бинат и небольшое количество 
мощностей, которые построили 
предприниматели под свои нуж-
ды. А мы уже тогда испытывали 
острую потребность в складских 
площадях для хранения замо-
роженных продуктов питания, 
где не только поддерживается 
определенный температурный 
режим, но и осуществляется ра-
бота с товаром.

Поэтому в 2015 году мы купи-
ли участок земли в Хабаровске 
и стали строить холодильник. 
Первоначально просто принима-
ли продукцию на ответственное 
хранение, а потом выдавали ее 
клиентам, как это работает и во 
многих других местах.

Но спустя несколько лет мы 
поняли, что на самом деле ри-
тейлу нужен гораздо более глу-
бокий сервис, и начали качать 
свою экспертизу в этом направ-
лении. Полностью перестроили 
бизнес уже под оказание услуг 
3PL-логистики, то есть теперь мы 
берем на себя и разбор груза, и 
его сортировку, и хранение, и на-
бор партий, и доставку. Сейчас 
в Хабаровском крае в этом сег-
менте мы номер один по грузоо-
бороту, работаем с крупнейшими 
местными сетями.

— Получается, в структуре 
вашего холдинга появился еще 
и логистический бизнес?

— Да, это отдельная компа-
ния, она называется «Обонато 
Сервис». Одним из ее клиентов 
является как раз наша трейдер-
ская компания. Поэтому вопро-

сов с хранением, перевозкой 
рыбы и контролем качества на 
всех этапах ее перемещения не 
возникает.

— Открытие в Москве ре-
сторана «Дикий Улов» — нео-
жиданный шаг. Для чего вам 
это понадобилось?

— Это классный ресторан. 
Знаете, у нас просто появилось 
желание рассказать людям о том, 
что можно есть вкусную дикую 
рыбу. Это был ключевой момент.

Плюс, конечно, корпоратив-
ный вайб. Ресторан — это наш 
бренд, это лицо нашей компа-
нии. Это важно для участников 
рынка, в том числе для наших со-
трудников и клиентов. Мы можем 

работа с тарелкой. Нам это нра-
вится, потому что там внутри и 
доходность, и польза. Мы хотим 
работать с профессионалами, 
нам это интересно.

— Какие еще задачи вы ста-
вите перед собой в ближайшей 
перспективе?

— Развитие нашего ритейла 
— обязательная история. В 2025 
году мы хотим вырасти вдвое — 
это и количество магазинов, и то-
варооборот, и оборот денежный. 

В оптовом направлении, как 
трейдеры, мы планируем увели-
чить чистую прибыль в полтора 
раза. Это опять же и количествен-
ный, и качественный рост за счет 
развития собственного производ-

привезти туда любого партнера, 
приготовить там нашу рыбу, про-
демонстрировать ее качество, 
поесть вкусные блины с нашей 
чудесной икрой. И подача и соус 
будут правильными.

Подход к разработке меню 
был соответствующий: для лю-
дей, которые знают, что такое ка-
чественная рыба и как ее вкусно 
приготовить.

— А с другими кафе и ре-
сторанами вы работаете?

— Да. Хотя доля направления 
HoReCa в общем обороте компа-
нии мала, но в наших планах на-
растить ее и довести до 40% обо-
рота. Мы видим там перспективу, 
потому что это история про экс-
пертизу, про качество конечного 
продукта. Это работа с шеф-по-
варами, с потребителями, это 

Логистическая компания «Обонато Сервис» занимается в холдинге 
хранением и перевозкой рыбы, обеспечивая контроль качества 

на всех этапах ее перемещения
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Александр СОКОЛОВ, 
директор обособленного 
подразделения «НОРЕБО РУ»
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Производственно-логистический центр группы «Норебо» в Клину 
специализируется на подготовке рыбы и морепродуктов, добытых 
судами холдинга в разных промысловых районах, для розничной 
продажи. О концепции своего продукта в холдинге говорят так: 
показать потребителю, насколько прекрасен вкус дикой рыбы 
северных морей. О мерах по развитию производств рыбной 
продукции и увеличению потребления рыбы и морепродуктов в 
России в интервью «Fishnews — Новости рыболовства» рассуждает 
директор обособленного подразделения «НОРЕБО РУ» в Клину 
Александр СОКОЛОВ.

Маргарита КРЮЧКОВА

Александр СОКОЛОВ: 
Российский рынок 
— это интересное 
направление

— Александр, несколько лет назад мы 
побывали в производственно-логистиче-
ском центре в Клину. Смотрели, как рыбу и 
морепродукты готовят для отправки потре-
бителю — формируют порции для розницы, 
упаковывают. Что представляет собой ком-
плекс сегодня?

— Производственная часть нашего центра 
включает три основных цеха: заготовитель-
ный, креветочный и цех упаковки. И также наш 
холодильник, основа предприятия. Сегодня 
это склад, рассчитанный на хранение порядка 
5 тыс. тонн рыбной продукции. В 2021 году 
для улучшения условий труда наших работни-
ков мы ввели в эксплуатацию административ-
но-бытовой комплекс.

Развитие спроса и наше развитие определяют 
необходимость расширения. Сейчас мы готовимся 

запустить еще один производственный цех и уста-
навливаем в нем новые технологические линии.

— В этом году у вас юбилей...
— Да, первая партия готовой продукции 

была выпущена пять лет назад, 18 октября 
2019 года. Я участвовал в организации пред-
приятия буквально с этапа проектирования и 
строительства и могу сказать, что поначалу 
было очень много скепсиса: «У вас никто ни-
чего покупать не будет: слишком дорого, рын-
ку это не интересно. Ничего развиваться не 
будет». Но спустя время с радостью и благо-
дарностью к коллегам и всем, кто идет с нами 
дальше, могу сказать: мы успешно прожили 
эти пять лет, хотя они и не были простыми. Раз-
вивались. И я думаю, что 2024 год станет ре-
кордным по производству продукции Borealis.
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— Какими возможностями 
располагаете по мощности?

— На сегодняшний день мы 
производим ассортимент из бо-
лее чем 27 номенклатурных по-
зиций. Это замороженная рыба 
и морепродукты в разных видах 
разделки и упаковки. Концепция 
наша осталась прежней, мы ее 
не меняли: работаем только с 
тем сырьем, которое добывается 
флотами нашей группы. Это по-
зволяет нам обеспечивать пол-
ную цепочку прослеживаемос- 
ти, сохранять высокое качество 
продукции. Производственные 
службы в Клину взаимодейству-
ют с производственными служ-
бами флотов в Мурманске и на 
Дальнем Востоке.

Что касается цифр, то мы 
вышли на уровень выпуска гото-
вой продукции более 200 тонн в 
неделю.

— Вы упомянули, что про-
дукция изготавливается толь-
ко из сырья собственного 
промысла. «Норебо» ведет 
добычу и в Дальневосточном 
бассейне, и в других районах 
российского рыболовства — 
на Северо-Западе Атлантики, в 
Западной Африке и на юге Ти-
хого океана. С какими видами 
рыбы и морепродуктов рабо-
таете?

— Наш ассортимент изна-
чально строится на белых видах 
рыбы. Если говорить о Севе-
ро-Западе, то это треска, пикша, 
зубатка, палтус, окунь, а также 
креветка. Если говорить о нашем 

дальневосточном ассортименте, 
то, конечно же, это в первую оче-
редь минтай и кальмар.

В настоящее время расши-
ряем свою линейку. Помимо из-
менения упаковки, форм, видов 
разделки, мы добавили в наш 
ассортимент скумбрию и мойву. 
Это достаточно популярный сре-
ди наших потребителей продукт. 
Мы так считаем и в принципе 
спрос это подтверждает.

Мы также всегда работаем 
над новинками. Это филейная 
группа Borealis+: мы решили 
предложить особенный продукт, 
которого очень мало на рын-
ке, — филе из палтуса, зубатки, 
камбалы, окуня, а также крупные 
лойны трески. Продукция была 
презентована в прошлом году на 
выставке Seafood Expo Russia в 
Санкт-Петербурге, и в этом году 
мы начали выводить ее на рынок.

— В рамках специального 
проекта «Сильная переработка 
— гордость отрасли» Fishnews 
обсуждает с участниками рын-
ка, какие механизмы могли бы 
использоваться для развития 
российского рыбоперераба-
тывающего сектора. Какие 
стимулы необходимы, на ваш 
взгляд? По словам наших экс-
пертов, перечень может быть 
довольно обширным — от под-
готовки кадров и до админи-
стративных послаблений.

— Для того чтобы опреде-
лить, какие меры нужны, все-та-
ки надо понять, какой продукт 
мы хотим видеть на рынке, что 

нужно рынку. И отсюда уже мож-
но выстраивать всю цепочку — 
будь то маркетинговые програм-
мы или налоговые послабления.

Для меня такой классический 
пример в рыбной отрасли — это 
выпуск фиш-фингеров, рыбных 
палочек. Запрос на их изготовле-
ние сформировал всю техноло-
гию на производство конечного 
продукта и технологию произ-
водства на борту судов. Таким 
образом, стандартные фиш-бло-
ки появились именно тогда, ког-
да развивалось изготовление 
рыбных палочек.

Если говорить о сегодняшнем 
дне, то переработка столкнулась 
с санкциями, возникли пробле-
мы с оборудованием. Несмотря 
на то, что оно зачастую не на-
ходится в санкционных списках, 
поставщики по тем или иным 
причинам не работают с рос-
сийскими производителями или 
взаимодействуют с ними через 
посредника. Это ведет к увели-
чению срока поставки и стоимо-
сти оборудования.

И если бы на государствен-
ном уровне предложили какую- 
то программу субсидирования в 
части инноваций и покупки пи-
щевого оборудования, наверное, 
это позволило бы переработчи-
кам легче дышать.

— Участники отрасли го-
ворят о том, что неплохо бы 
предусмотреть для нее более 
доступное финансирование. И 
раньше на это обращали вни-
мание, когда ключевая став-
ка была ниже, и уж тем более 
сейчас отмечают, что день-
ги на пополнение оборотных 
средств и на инвестиционные 
программы производителям 
рыбопродукции очень нужны.

— Здесь мне нечего доба-
вить, это действительно так. 
Если бы существовала какая-то 
целевая программа, может быть, 
под эгидой Росрыболовства, это 
бы оказало существенную под-
держку переработчикам, позво-
лило бы покупать новое оборудо-
вание для более эффективной, 
глубокой переработки сырья.

— На ваш взгляд, какой се-
годня существует запрос у со-
временного российского потре-
бителя на рыбную продукцию в 
рознице? Экспертное сообще-
ство об этом тоже рассуждает.

Производственно-распределительный центр «Норебо» в Клину 
специализируется на подготовке рыбы и морепродуктов 

для поставок розничному потребителю
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— Я бы здесь выделил три мо-
мента: это должно быть просто в 
приготовлении, вкусно и каче-
ственно. Причем характеристики 
«вкусно и качественно» должны 
обеспечиваться стабильно. А в 
случае с рыбой этого тяжело до-
биться: у нас сезонность вылова, 
особенности в зависимости от 
сезона добычи.

Что касается стоимости, то 
наш опыт показывает, что за вы-
сокий уровень качества потреби-
тель платить готов.

— Ваши коллеги по цеху, в 
общем-то, солидарны в том, 
что дешевизна не всегда при-
водит к позитивным результа-
там на рынке. Снижение себе-
стоимости на определенном 
уровне бьет по качеству, и по-
требитель не готов даже за сов- 
сем небольшие деньги такую 
продукцию покупать.

— Да, конечно, это так. И есть 
кейсы в случае с рыбой, когда 
демпинговали, сети пытались 
продавливать поставщиков, в 
результате производители пре-
доставляли продукцию на пол-
ку по все более и более низкой 
цене. Но это просто приводило 
к завершению продаж и выводу 
линейки с рынка. А вернуться по-
том с продуктом на полку и приу-
чить к нему потребителя — это 
огромный труд и очень большие 
вложения.

— Мне всегда казалось, что 
«Норебо» достаточно активно 
интересуется современными 
технологиями. Чем гордится 
ваш центр? Например, когда 
мы впервые писали о произ-
водстве в Клину, нам много 
рассказывали о скин-упаковке.

— Технология скин-упаковки 
не являлась ноу-хау, но мы пер-
выми или одними из первых на 
российском рынке предложили 
использовать ее для заморожен-
ной рыбы. В связи с этим были 
определенные технологические 
сложности, но мы их преодолели.

Мы постоянно совершенству-
емся в части упаковки. Уделяем 
большое внимание пленкам. В 
связи с санкциями вынуждены 
были искать новых поставщиков, 
искать производителей в России. 
Мы очень плотно взаимодейству-
ем с технологическими отделами 
наших партнеров, вплоть до того, 

что иногда разрабатываем с нуля 
новый состав пленки, чтобы она 
имела необходимые барьерные 
свойства для сохранения каче-
ства продукта. И позволяла вы-
пускать продукцию с отличным 
внешним видом.

— Наверное, логично делать 
такой акцент на упаковке, пото-
му что от нее зависит, как будет 
сохраняться продукт и каким 
он попадет потребителю.

— Самая качественная рыба 
— это свежая, только выловлен-
ная. Следующий грейд — это 
рыба, своевременно обработан-
ная и качественно замороженная. 
И наша задача здесь — в Клину 
— как раз сохранять уровень ка-
чества, как будто это прямо рыба 
с борта. И мы делаем акцент 
именно на подходе к упаковке.

— Мы уже коснулись темы 
торговых сетей. С какими фе-
деральными ритейлерами со-
трудничаете? С какими регио-
нальными сетями?

— Наверное, на сегодняшний 
день мы представлены во всех 
федеральных сетях. Для приме-
ра — это «Перекресток», «Пя-
терочка», «Магнит», «Дикси», 
«Лента», ОК, «Ашан», «Атак», 
«Метро». Чем дальше мы разви-
ваемся, тем шире представлены 
на территории нашей страны. Из 
региональных сетей отмечу та-
кие, как «Сладкая жизнь», «Мо-
нетка», «Мария-Ра», «Азбука 
вкуса», «Самбери».

— Знаю, что вы заходили в 
«жесткие» дискаунтеры. Про-
должился ли этот опыт?

— С некоторыми дискаунте-
рами мы продолжаем работу. 
Для нас это точечная история. 

Наш отдел розницы всегда оце-
нивает, какой результат мы мо-
жем получить: не только с точки 
зрения финансов, но и с позиции 
узнаваемости бренда, развития 
спроса, более широкого охвата.

— Сейчас в стране реали-
зуется несколько программ по 
повышению потребления рыб-
ной продукции среди россиян. 
В июле на уровне федераль-
ного правительства принята 
специальная дорожная карта. 
Как вы считаете, какие шаги 
могли бы помочь наращивать 
потребление рыбы и морепро-
дуктов в России?

— Здесь я, наверное, не пре-
взойду разработчиков дорожной 
карты: подготовлен достаточно 
подробный документ из семи 
крупных блоков.

Я бы, наверное, больше по-
смотрел на тему повышения 
потребления с точки зрения 
игроков рыбной отрасли. Преж-
де всего, на мой взгляд, чтобы 
перейти к целевому показателю, 
нужно понять, что мы не конку-
рируем между собой, как все 
привыкли. Мы должны конкури-
ровать уже с гигантами, рабо-
тающими на потребительском 
рынке в категории белковых 
продуктов. Это мясо и птица. 
Мне кажется, необходимо пере-
нимать опыт их производителей, 
потому что процессы у них вы-
строены на совершенно другом 
уровне. Да, это продиктовано и 
совсем иными объемами, если 
мы говорим о производстве и 
дистрибьюции. Но тем не ме-
нее. Их практики, я считаю, надо 
брать на вооружение и догонять.

— Если подводить итог, то 
вы считаете, что внутрирос-
сийский рынок — это инте-
ресное направление, где стоит 
развиваться и теснить конку-
рентов по белковой корзине?

— Да, конечно, я считаю, 
это интересно. Посмотрите, как 
по-разному развивалась ситу-
ация в животноводстве и рыбо-
ловстве. В рыболовстве Россия 
— один из мировых лидеров, 
при этом наш рыбный рынок 
развивается, скажем так, очень 
ограниченно. В животноводстве 
удалось совершить рывок. Мне 
кажется, развивать надо и рыб-
ное направление.

Опыт показывает, 
что потребитель платить готов 
за высокий уровень качества
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Кирилл КОСТЫНА,
управляющий директор 

(куратор рыбохозяйственного 
комплекса и мясной переработки) 

Департамента крупного бизнеса 
Россельхозбанка
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Анна ЛИМ

Кирилл КОСТЫНА: 
Рыбная 
отрасль быстро 
перестраивается 
в ответ на вызовы

Россельхозбанк намерен усиливать экспертизу в рыбной 
отрасли и расширять свое присутствие в этом секторе. 
Рыбаки не раз доказывали, что умеют проходить через 
тяжелые периоды, адаптируясь к любым вызовам, 
будь то усложнение экспортных операций, рост 
стоимости обслуживания флота или высокая ключевая 
ставка, отмечает управляющий директор (куратор 
рыбохозяйственного комплекса и мясной переработки) 
Департамента крупного бизнеса Россельхозбанка 
Кирилл КОСТЫНА. В интервью Fishnews он рассказал, 
почему кредитные продукты в ближайшие годы останутся 
востребованными у рыбопромышленников, какие факторы 
важны для банка при оценке потенциальных заемщиков 
и какие тенденции рыбного рынка заслуживают внимания 
инвесторов.
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— В прошлом году объем 
кредитов, выданных Россель-
хозбанком предприятиям рыб-
ной отрасли, превысил 100 
млрд рублей. Какая динамика 
наблюдается в этом году? Ка-
кую долю проекты рыбаков 
занимают в общем кредитном 
портфеле банка?

— Рыбная отрасль являет-
ся одной из ключевых для Рос-
сельхозбанка. Наш кредитный 
портфель в этом секторе дей-
ствительно превысил 100 млрд 
рублей и продолжает расти. 
Могу сказать, что динамика в 
этом году также положи-
тельная.

Вопрос о доле таких 
проектов в общем кредит-
ном портфеле непростой, 
поскольку мы учитыва-
ем не только рыбодобы-
вающие компании, но и 
других участников этой 
отрасли, которые зани-
маются переработкой, 
импортом рыбной продук-
ции, логистикой, трейдин-
гом. В целом доля отрас-
левых проектов растет, и 
мы надеемся, что так бу-
дет и в дальнейшем. Мы 
предпринимаем для этого 
все усилия: наращиваем 
компетенции, участвуем 
в отраслевых мероприя-
тиях, устанавливаем ли-
миты — в общем, мы глу-
боко погружены в рыбную 
отрасль и рассчитываем 
расширять и углублять 
свое присутствие в ней.

 
— Если говорить о 

работе с клиентами из 
рыбной сферы, являет-
ся ли Дальний Восток 
для вас приоритетным 
направлением? Какие 
крупные инвестпроекты 
с участием банка реа-
лизуются или были ре-
ализованы в последние 
годы в этом регионе?

— Россельхозбанк в целом 
считает Дальний Восток приори-
тетным, даже если оставить за 
скобками рыбную отрасль. У нас 
реализовано множество стра-
тегических проектов, направ-
ленных на обеспечение про-
довольственной безопасности 
дальневосточных территорий. В 
их числе строительство свино-

комплексов в Приморском крае 
и на Камчатке, создание молоч-
нотоварных ферм в Амурской 
области, запуск крупнейшего те-
пличного комплекса «НК Лотос» 
в Приморье.

Что касается проектов рыб-
ной отрасли, наш банк финан-
сировал участие крабодобыва-
ющих компаний в первом и во 
втором этапах инвестиционных 
квот — я имею в виду крабовые 
аукционы. Мы выдавали гаран-
тии группе компаний «Гидро-
строй» в пользу Росрыболов-
ства для участия в конкурсе по 

второму этапу распределения 
квот на минтай и сельдь, а так-
же гарантии на строительство в 
рамках выполнения инвестици-
онных обязательств трех боль-
ших рыбоперерабатывающих 
заводов типа М.

Мы планируем и дальше фи-
нансировать проекты, связан-
ные с рыбным и сельским хозяй-
ством на Дальнем Востоке.

— Как бы вы оценили теку-
щее состояние рыбной отрас-
ли в России? Какие основные 
тренды вы наблюдаете? Какие 
направления для инвестиций 
считаете наиболее перспек-
тивными на ближайшие годы?

— На наш взгляд, состояние 
рыбной отрасли в целом вполне 
позитивное. Безусловно, есть 
своя проблематика, как и в дру-
гих отраслях сельского хозяй-
ства, однако глобально она раз-
вивается: строятся новые суда, 
рыбоперерабатывающие бере-
говые мощности, которые явля-

ются одними из самых 
современных в мире, об-
щая добыча растет. Так 
что мы видим довольно 
хорошие перспективы. 
В любом случае отрасль 
показала, что способна и 
готова быстро перестра-
иваться с учетом вызо-
вов нынешнего времени.

Что касается тенден-
ций, то мы бы отметили 
такой тренд, как пере-
нос фокуса на внутрен-
ний рынок. Если рань-
ше рыбаки по большей 
части старались свою 
продукцию отправить на 
экспорт, то сейчас мы 
видим стремление по-
высить ее потребление 
в нашей стране. Возмож-
но, сказывается внеш-
неэкономическая ситуа-
ция, но движение в этом 
направлении явно про-
слеживается и получит 
дальнейшее развитие.

Этому способствуют 
и различные акции по 
продвижению рыбной 
продукции. Например, 
хорошую маркетинговую 
программу реализует 
Ассоциация добытчиков 
минтая. Она на всех зна-
ковых мероприятиях пре-
зентует продукцию из 

этой рыбы и проводит дегуста-
ции, чтобы люди могли попро-
бовать ее и понять, что минтай 
— не рыба для кошек, а действи-
тельно полезная и вкусная еда. 
Поэтому мы говорим о тренде 
на увеличение потребления, и, 
соответственно, поставок на 
внутренний рынок рыбной про-
дукции как с Дальнего Востока, 
так и с Северного бассейна. 

Мы призываем инвесторов 
взвешенно оценивать 
риски и привлекать 
финансирование, 
обладая запасом 
экономической прочности. 
В том числе временно 
реинвестировать прибыль 
в бизнес, полагаться на 
расчет консервативных 
финансовых моделей, 
не заходить в 
инвестиционные проекты, 
результат которых зависит 
от незначительных 
колебаний рынка.
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Если говорить о перспек-
тивных направлениях для ин-
вестиций, по нашей оценке, это 
прежде всего глубокая перера-
ботка и производство готовых 
для потребления продуктов. 
Сегодня у нас на полках не так 
много рыбной продукции, в от-
личие от той же курицы или 
индейки, в таком виде, чтобы 
покупатель мог принести ее 
домой, быстро разогреть либо 
положить в духовку на 10 ми-
нут и сразу пообедать или поу-
жинать. Производство готовой 
продукции из рыбы и ее проник-
новение в сети, на наш взгляд, 
это то, куда стоит смотреть ин-
весторам в ближайшие годы.

— Одним из приоритетов 
Россельхозбанка в рыбной 
отрасли заявлено стимули-
рование экспорта продукции 
с высокой добавленной сто-
имостью. Но работа на внеш-
них рынках сейчас сопряжена 
с целым рядом вопросов. Ка-

ким образом банк может по-
мочь экспортерам?

— Все верно, стимулиро-
вание экспорта — еще один 
приоритет Россельхозбанка 
при работе с рыбной отраслью. 
Ведь несмотря на тенденции 
увеличения внутреннего потре-
бления, российский рынок не 
настолько велик, чтобы употре-
бить всю продукцию рыбохозяй-
ственного комплекса.

Сегодня российские экспор-
теры сталкиваются с целым ря-
дом проблем, в первую очередь 
связанных с прохождением пла-
тежей. Россельхозбанк активно 
работает в этом направлении, и 
наши клиенты уже видят резуль-
таты с точки зрения возможно-
сти осуществлять экспортные 
платежи, например в юанях.

Также наш банк является 
ключевым оператором про-
грамм поддержки экспортеров 
(решение Минсельхоза № 22-
68850-00358-Р (бывшее поста-
новление № 512) и др.). В этой 

части с каждым клиентом мы 
работаем в индивидуальном 
порядке и помогаем подобрать 
подходящую программу господ-
держки.

— Вы много ездите по 
Дальнему Востоку, посещае-
те рыбопромышленные пред-
приятия в прибрежных регио-
нах. Какое впечатление у вас 
сложилось об их технических 
возможностях? Есть ли реги-
ональные различия?

— Да, по характеру своей 
работы мне приходится очень 
много посещать рыбопромыш-
ленные предприятия, в том 
числе на Дальнем Востоке и в 
северных регионах России. Ис-
ходя из своего опыта, я говорил 
бы скорее не о различиях, а о 
региональной специфике, свя-
занной с теми видами рыбы, 
которые вылавливаются и пере-
рабатываются в конкретном ры-
бохозяйственном бассейне. На 
Севере это в большей степени 

После крабовых аукционов и программы инвестквот предстоящее перезакрепление рыболовных участков — 
это следующий вызов и для рыбаков, и для банков
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треска, пикша, сайда, на Даль-
нем Востоке — минтай, сельдь, 
лосось.

В технологическом плане, 
повторюсь, у нас одни из самых 
современных рыбоперерабаты-
вающих предприятий в мире. 
Практически все более-менее 
крупные береговые заводы ос-
нащены по последнему слову 
техники. Они производят слож-
ную высококачественную про-
дукцию, включая филе — филе 
минтая, сельди, а также сурими 
и др.

— В предыдущие годы 
спрос на кредиты во многом 
был связан с инвестквотами, 
которые подразумевали реа-
лизацию различных проектов 
— по строительству флота, 
береговых заводов, логисти-
ческих комплексов. Этот про-
цесс постепенно завершает-
ся. Как меняются в связи с 
этим запросы финансирова-
ния у рыбаков? Какие продук-
ты и услуги банка становятся 
более востребованными?

— Потребность рыбной от-
расли в кредитах последние 
годы действительно была свя-
зана с инвестквотами — как 
крабовыми, так и рыбными. 
Этот процесс, похоже, подхо-
дит к логическому завершению, 
хотя финансирование инвести-
ционных обязательств по таким 
договорам еще остается. 

Но, как мы понимаем, на 
подходе у нас новая история. 
Это перезакрепление рыболов-
ных участков, которое в боль-
шей степени касается Дальнего 
Востока. Это следующий вызов 
и для рыбаков, и для банков. А 
поскольку государство утвер-
дило коэффициент платы за 
участки 200%, не каждое рыбо-
добывающее предприятие смо-
жет сделать это на собственные 
деньги, значит, придется обра-
щаться к заемному капиталу. 
Соответственно, у нас на пер-
вый план опять выходит креди-
тование.

В перспективе ближайших 
лет мы видим, что перезаклю-
чение договоров на рыболов-
ные участки будет драйвером 
у рыбаков. Финансирование 
таких обязательств — это то, с 
чем мы сейчас работаем, уста-
навливая лимиты для рыбодо-
бывающих компаний. Поэтому, 

по нашим оценкам, как мини-
мум следующие два-три года 
именно кредиты будут наиболее 
востребованным видом продук-
товой линейки банка.

— Насколько сложно ры-
бопромышленным предпри-
ятиям получить одобрение 
кредита? Какие факторы вли-
яют на принятие положитель-
ного решения? Учитываются 
ли социальные аспекты при 
финансировании проектов в 
рыбной отрасли?

— В рыбохозяйственном 
комплексе есть направления, 
которые работают с меньшей 
маржинальностью, в том числе 
трейдеры и импортеры, где уро-
вень рентабельности бизнеса 
с трудом позволяет покрывать 
проценты. Но на финальное ре-
шение банка влияет целый ряд 
факторов: это и финансовое по-
ложение заемщика, и масштаб 
его бизнеса, и стратегия.

В целом наш банк понимает 
отрасль, видит, где есть скры-
тые резервы, какие риски мож-
но принять, а какие нет. Поэто-
му мы продолжаем работать в 
стандартном порядке, устанав-
ливать лимиты, анализировать 
компании. Обладая глубокой 
экспертизой, Россельхозбанк 
объективно и комплексно оце-
нивает все риски и принимает 
решения.

— В октябре ВАРПЭ оце-
нила общую задолженность 
предприятий рыбной отрас-
ли по кредитам на уровне 1,1 
трлн рублей, назвав ее про-
блемой номер один. Соглас-
ны ли вы с такой оценкой? 

— Да, мы видели публи-
кации ВАРПЭ с аналитикой 
закредитованности рыбной 
отрасли. С одной стороны, 
1,1 трлн рублей — это не так 
много, если мы говорим про 
все сельское хозяйство. Но, с 
другой стороны, с точки зрения 
рыбной отрасли, вероятно, это 
действительно вопрос номер 
один.

Дело в том, что все кредиты 
рыбаков, особенно связанные 
с инвестиционными обязатель-
ствами, взяты по коммерческой 
ставке, в отличие от осталь-
ного сельского хозяйства, где 
возможно кредитование по 
льготным программам. Поэтому 

вопрос не в самой сумме в 1,1 
трлн рублей. Проблема прежде 
всего в обслуживании долга при 
операционной прибыли отрас-
ли, сопоставимой с процента-
ми к уплате с учетом текущего 
уровня ключевой ставки Банка 
России.

Надеюсь, что запаса прочно-
сти отрасли хватит хотя бы на 
какой-то краткосрочный пери-
од. В среднесрочной перспек-
тиве, при текущем уровне клю-
чевой ставки Банка России, мы 
действительно можем увидеть 
серьезные проблемы.

— Может ли закредито-
ванность стать угрозой для 
запуска и реализации новых 
инвестпроектов, в том числе 
в рамках обязательств по ин-
вестквотам и крабовым аук-
ционам? Какие риски здесь 
вы видите и каким образом их 
можно снизить?

— Конечно, в условиях роста 
ключевой ставки Банка России 
бизнесу необходимо взвешенно 
подходить к своей кредитной 
политике. Существенным ста-
новится размер собственного 
капитала в бизнесе, который 
позволяет бесперебойно фи-
нансировать как операционную, 
так и инвестиционную деятель-
ность, обеспечивая банку ком-
форт в наращивании кредитной 
позиции.

Мы призываем инвесторов 
взвешенно оценивать риски и 
привлекать финансирование, 
обладая запасом экономиче-
ской прочности. В том числе 
временно реинвестировать 
прибыль в бизнес, полагаться 
на расчет консервативных фи-
нансовых моделей, не заходить 
в инвестиционные проекты, ре-
зультат которых зависит от не-
значительных колебаний рынка. 
Поэтому мы всегда помогаем 
нашим клиентам, в том числе 
на стадии подготовки финансо-
вой документации, строитель-
ной экспертизы, маркетинговых 
исследований и т. п., прежде 
чем они примут решение о за-
пуске инвестпроекта.

На наш взгляд, проработка 
деталей и просчет стресс-сце-
нариев вместе с нашими парт- 
нерами — это и есть способ 
минимизации рисков и залог 
успеха в реализации инвести-
ционных проектов.



На правах рекламы
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Александр ПАНИН, 
председатель Рыбного союза
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Маргарита КРЮЧКОВА

Александр ПАНИН: 
Хотим, чтобы в отрасли 
слышали друг друга
Развивать российский рыбный рынок, создавая возможности для 
производителей и дистрибьюторов внутри страны, можно только 
сообща всем участникам товаропроводящей цепочки, уверен 
председатель Рыбного союза Александр ПАНИН.

На площадке проекта Fishnews Online побеседовали с руководителем 
объединения о результатах рыбопереработки, возможных мерах ее 
поддержки и популяризации рыбы в России.

— Александр Васильевич, расскажите, по-
жалуйста, какие показатели в этом году де-
монстрирует российская рыбопереработка? И 
что происходит с импортом, ведь уже не раз 
говорилось, что иностранная рыба и морепро-
дукты обеспечивают ассортиментное разноо-
бразие на российском рынке.

— В производстве рыбопродукции наблю-
даются разнонаправленные изменения. По дан-
ным Росстата за январь-сентябрь, производство 
рыбной продукции в целом снизилось на 5% и 
составило 3,26 млн тонн. Наиболее сильную отри-
цательную динамику показал выпуск мороженой 
рыбы: сокращение на 12%, произведено 2,1 млн 
тонн. При этом выросло производство рыбного 
мороженого филе — на 4% до 186 тыс. тонн. Рыб-
ных консервов российские предприятия выпусти-
ли на 4% больше, чем за аналогичный период 
прошлого года, — 141 тыс. тонн.

Выросло производство пресервов — что не 
может не радовать. Увеличение составило 16%, 
всего выпущено 80 тыс. тонн такой продукции. 
Растет производство вяленой и сушеной рыбы. 
Наибольшую позитивную динамику продемон-
стрировали сегмент пресервов из морепродуктов 
— плюс 30%, до 13 тыс. тонн, и консервов из мо-
репродуктов — на 67%, до 5 тыс. тонн. Это, по 

нашему мнению, свидетельствует об изменении 
потребительских предпочтений россиян. Благо-
состояние населения так или иначе растет. Люди 
готовы покупать более дорогие продукты, разно-
образные, готовые к употреблению.

Это что касается объемов производства. 
Импорт рыбной продукции за январь-сентябрь 
сократился в натуральном выражении на 11%, 
до 420 тыс. тонн, по стоимости просел на 5% — 
до 2 млрд долларов.

Это связано с целым рядом обстоятельств, в 
том числе с ценовыми колебаниями. В 2024 году 
наблюдался рост ключевой ставки и снижение 
курса рубля по отношению к основным валютам. 
Все это ведет к удорожанию импорта в основном 
объеме реализации продукции. Потребитель, к 
сожалению, так быстро на столь существенные 
колебания цены реагировать не готов, и мы ви-
дим просадку по отдельным видам импортируе-
мой продукции. Это создает определенное давле-
ние на импорт в целом.

Росстат, а также Минсельхоз и Росрыболов-
ство говорят об увеличении потребления рыбной 
продукции в России. Однако в условиях сниже-
ния вылова и общего производства продукции, 
баланса экспорта и импорта не очень понятны 
источники для роста. Будем анализировать.
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— Рыбодобытчики говорят об 
увеличении расходной части: не-
давно соответствующий анализ 
публиковала Всероссийская ас-
социация рыбопромышленников 
(ВАРПЭ). Отмечаете ли вы такую 
тенденцию в рыбопереработке?

— Безусловно. Растет ключевая 
ставка, курсовая разница, тарифы 
естественных монополий, увеличи-
ваются расходы на персонал.

Если посмотреть структуру рас-
ходов в рыбопереработке, то наши 
производственные издержки за пе-
риод с 2017 по 2023 годы выросли 
более чем в два раза — со 112 до 
241 млрд рублей.

Расходы на сырье, материалы, 
полуфабрикаты увеличились в 2,4 
раза — с 62 млрд рублей до 151 
млрд рублей. Расходы на персонал 
за это же время показали рост в 
2,1 раза — с 15 млрд рублей в 2017 
году до 32 млрд рублей в 2023 году. 
Страховые взносы прибавили 82% 
и достигли в прошлом году 8,5 млрд 
рублей. В 2,2 раза выросли расхо-
ды на амортизацию. Но больше 
всего в относительном выражении 
увеличились налоги и сборы — в 
2,5 раза: с 0,8 млрд рублей в 2017 
году до 2 млрд рублей в 2023-м. Вот 
такая динамика.

Себестоимость производства 
продукции, безусловно, растет: в 
первом звене — у добытчика, во 
втором звене — у дистрибьюции и 
переработки. Именно с этим связа-
но подорожание рыбы на прилав-
ках.

Тем не менее анализ показы-
вает, что рост средней заработной 
платы обогнал увеличение цен на 
рыбу в 2017 году, а увеличение 
МРОТ — рост цен в 2023 году. То 
есть в целом, несмотря на увели-
чение затрат в рыболовстве и в 
переработке, доступность рыбной 
продукции в среднем для населе-
ния растет. И наверное, именно это 
является основным драйвером по-
вышения потребления.

— На мой взгляд, последние 
год-два информационное поле 
— насыщенное с точки зрения 
внимания к внутреннему рынку 
рыбной продукции. И отдельные 
компании отрасли, и объедине-
ния запускают программы по 
популяризации рыбы и морепро-
дуктов среди россиян. От чего, 
на ваш взгляд, зависит успеш-
ность прикладываемых усилий?

— Дорожная карта по увеличе-
нию потребления рыбной продук-
ции, принятая правительством в 

этом году, предусматривает выход 
на показатель 28 кг на душу насе-
ления к 2030 году. На мой взгляд, 
для достижения этой цели со сто-
роны государства необходимо ре-
шение двух задач. Первое — это 
насыщение программы федераль-
ным финансированием для попу-
ляризации рыбной продукции. На 
протяжении длительного времени 
требуется ярко и доступно доно-
сить до россиян информацию о 
том, что рыба — это вкусно, полез-
но для здоровья, это продукт, кото-
рый помогает повысить качество и 
продолжительность жизни наших 
граждан. Да, бизнес прикладыва-
ет огромные усилия для развития 
рыбного рынка, увеличения потре-
бления: для компаний это вопрос 
продолжения работы, роста сег-
мента и т.д. Бизнес это делал, дела-
ет и будет делать дальше. Но у него 
совершенно точно недостаточно 
ресурсов для реализации государ-
ственных программ популяризации 
рыбной продукции.

Второе — нужны реальные го-
сударственные меры поддержки 
рыбопереработки для строитель-
ства и реконструкции основных 
производственных фондов. Иначе 
невозможно появление новых вы-
сокотехнологичных современных 
рыбных комбинатов, способных 
производить интересную рынку 
продукцию по доступным ценам. 
А без таких продуктов любая про-
грамма популяризации будет обре-
чена на провал. Люди сегодня хотят 
продукцию, готовую или практиче-
ски готовую к употреблению.

Госорганы взялись за добросо-
вестное исполнение дорожной кар-
ты, отрабатывают всё по пунктам. 
Мы будем со своей стороны всяче-
ски помогать решению задачи по-
высить потребление рыбы.

— Государство способно 
использовать для поддержки 
программы популяризации и 
нефинансовые инструменты. 
Например, рекламу на феде-
ральных телеканалах, наружную 
рекламу.

— Согласен. Если бы в популя-
ризации потребления рыбы на пла-
новой основе участвовало телеви-
дение, это стало бы существенным 
подспорьем для нас. Действитель-
но, стоит говорить и о финансовых, 
и о нефинансовых мерах господ-
держки.

— Рыбный союз и вы лично 
прикладываете большие усилия 

к тому, чтобы популяризиро-
вать рыбу в России, развивать 
отечественную рыбопереработ-
ку. В том числе активно сотруд-
ничаете со СМИ. Правильная 
экспертная позиция — это ведь 
тоже очень важно. И вы не раз 
обращались к коллегам по цеху, 
что нужно бороться с ярлыком 
«Рыба дорогая».

— На мой взгляд, перед нами 
всеми стоит непростая миссия объ-
единить отрасль. Спасибо «Фиш-
ньюс» и председателю совета ди-
ректоров медиахолдинга Эдуарду 
КЛИМОВУ, что помогают нам в 
этом. Мы видим перед собой за-
дачу укреплять связи между всеми 
участниками товаропроводящей 
цепочки. И нам нужно перестроить 
восприятие внутри самой отрасли 
сначала и перестать указывать друг 
на друга, когда нам задают СМИ и 
чиновники неудобные вопросы: «А 
почему рыба дорогая? А почему 
рыбы мало?». Нужно научиться да-
вать совместный аргументирован-
ный и взвешенный ответ. Говорить 
о том, что в цепочке нет лишних 
элементов, паразитирующих на 
других: ни среди рыбаков, ни среди 
переработчиков, трейдеров и дис-
трибьюторов. Мы работаем на вы-
соконкурентном рынке. И цена на 
ту или иную рыбную продукцию — 
это цена рынка, баланса спроса и 
предложения. Кроме того, на фор-
мирование цены оказывает влия-
ние ситуация на международных 
рынках. Никаких чудес. Со стороны 
отраслевого сообщества нам точно 
стоит прекратить оправдываться: 
нам не за что оправдываться. Нам 
нужно аргументированно отстаи-
вать свою позицию.

В том, чтобы менять стерео-
типные представления о рыбе, 
очень важна роль СМИ. И поэтому 
я призываю коллег максимально 
аккуратно подбирать выражения 
и формулировки при общении с 
представителями средств массо-
вой информации.

— Вы упомянули необходи-
мость развития производств. Все 
участники рынка, с которыми 
мы беседовали, говорят, что для 
развития рыбопереработки, рас-
ширения ассортимента нужны 
доступные деньги и возможности 
инвестировать. Рыбный союз ведь 
неоднократно выступал с предло-
жениями по поддержке рыбопе-
рерабатывающей отрасли?

— Понятно, что в текущей ситу-
ации с бюджетом рассчитывать на 
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изменения в ТР о безопасности 
пищевой продукции; требованиях 
к безопасности пищевых добавок, 
ароматизаторов; безопасности 
рыбы и рыбной продукции. В зоне 
внимания — вопросы паразитарно-
го контроля, зоологических наиме-
нований, обоснование сроков год-
ности продукции, маркировка при 
использовании ионизирующего 
излучения, нормирование глазури, 
требования к содержанию соли в 
икре по ГОСТу. Для отслеживания 
этих изменений мы участвуем во 
всех рабочих группах.

Продолжается разработка па-
раметров системы управления 
рисками (СУР) Россельхознадзо-
ра, Роспотребнадзора, ФТС. Речь 
идет о документах, которые будут 
влиять на всю товаропроводящую 
цепочку. Следим за отсутствием 
перегибов: чтобы и потребитель 
был защищен, и производитель не 
пострадал.

Мониторим инициативы в сфе-
ре таможенно-тарифного регули-
рования. Еще раз отмечу, что мы 
являемся сторонниками рыночной 
экономики и либерализации экс-
портно-импортных отношений. Это 
важно, с одной стороны, для про-
движения продукции российских 
производителей на внешних рын-
ках, а с другой — для насыщения 
внутреннего рынка разнообразным 
ассортиментом по максимально 
доступной цене.

И конечно, будем продолжать 
продвигать меры государствен-
ной поддержки континентальной 
рыбопереработки. Это основные 
направления работы на предстоя-
щий год.

— Мне кажется, что работа 
Рыбного союза сегодня связана 
как раз с укреплением коммуни-
каций внутри рыбохозяйствен-
ной отрасли и взаимодействия 
между рыбной отраслью и дру-
гими направлениями, например 
ритейлом. Я думаю, это осознан-
ный курс?

— Совершенно верно. Базовая, 
на мой взгляд, задача — необхо-
димость объединения отрасли или 
как минимум переход к более каче-
ственному общению. Чтобы внутри 
рыбохозяйственного комплекса 
игроки не обменивались обвинени-
ями, а стремились услышать про-
блематику друг друга и понять, что 
мы все — часть одного механизма. 
И только когда мы работаем син-
хронно, мы можем выдавать мак-
симально эффективный результат.

финансовые меры государствен-
ной поддержки не приходится. А в 
условиях столь высокой ключевой 
ставки практически все большие 
инвестиционные проекты замо-
рожены. Есть только отдельные 
компании, которые инвестируют в 
активы на Дальнем Востоке и пла-
нируют развивать определенные 
направления. И есть некоторое 
движение в аквакультуре, посколь-
ку она уже достаточно давно полу-
чает господдержку.

Тем не менее ситуация изме-
нится, и хочется надеяться, что к 
этому времени у нас будут живые 
инструменты насыщения деньга-
ми проектов рыбопереработки и 
поддержки рыбопереработчиков. 
И такие начинания будут реализо-
вываться.

Мы изучили меры поддерж-
ки, оказанные мясной, молочной, 
птицеводческой отраслям, и под-
готовили свои детализированные 
предложения применительно к ры-
бопереработке. 

Также не надо забывать о не-
финансовых мерах. Качество ад-
министративного регулирования 
достаточно серьезно влияет на 
работу отрасли и бизнеса в целом. 
Мы также занимаемся этими во-
просами.

— Если говорить о перспек-
тиве, то какие задачи стоят пе-
ред Рыбным союзом? Что мож-
но выделить?

— В следующем году заверша-
ется действие стратегии Рыбного 
союза на пятилетний период: она 
разрабатывалась на 2021–2025 
годы. На мой взгляд, в большей 
степени мы ее реализовали, дос- 
тигли прогресса в плане развития 
Рыбного союза как объединения. 
При этом появляются новые вызо-
вы и перспективы. Так, мы видим 
очевидное усиление консолидации 
в отрасли, и эти процессы будут 
продолжаться. Видим попытки вый- 
ти на рынок новых, достаточно 
крупных игроков. Это также будет 
оказывать влияние на бизнес.

В 2025 году будем заниматься 
разработкой стратегии союза на 
следующие пять лет, до 2030 года. 
Думаю, в процессе появятся новые 
задачи.

Безусловно, продолжим зани-
маться вопросами администра-
тивного регулирования — это 
постоянная работа. Большинство 
вопросов — переходящие из ны-
нешнего года. Одним из направ-
лений для нашей деятельности 

остается внесение изменений в 
федеральный закон о торговле. 
Сейчас у нас на рассмотрении 
находится несколько инициатив. 
Так, 13 ноября Госдума приняла 
в первом чтении законопроект, 
регулирующий взаимоотношения 
поставщиков и торговых сетей. 
Он должен исключить ситуацию 
штрафов для производителей за 
недопоставку объемов, которые 
они не согласовывали. Эти изме-
нения улучшат положение постав-
щиков.

В зоне нашего внимания оста-
ются инициативы в части госрегу-
лирования цен. Мы считаем, что 
такие решения могут привести к 
негативным последствиям, высту-
паем за рыночную экономику. Бу-
дем отстаивать эту позицию в том 
числе в рамках Межотраслевого 
экспертного совета по развитию 
потребительского рынка: в 2024 
году я избран в президиум МЭС.

Следующая важная тема — на-
шумевший законопроект о реги-
страции ТУ и СТО предприятий, 
который продвигает Росстандарт. 
Мы согласны с тем, что в отноше-
нии и регистрации, и применения 
технических условий и стандартов 
организаций необходимо навести 
порядок. Это должно исключить 
случаи введения в заблуждение 
потребителя, когда практически 
легально реализуется продукция, 
информация на лицевой части 
этикетки которой не соответствует 
тому, что написано в информации о 
продукте на задней части этикетки 
(к примеру — «сайра» из селедки). 
Но важно, чтобы формулировки 
итоговой версии нормативного до-
кумента не только соответствовали 
целям регулятора, но и не противо-
речили интересам добросовестных 
участников рынка. Реформиро-
вание системы регистрации ТУ и 
СТО коснется в том числе и произ-
водителей продуктов питания, поэ-
тому внимательно следим за этим 
законопроектом, в составе рабо-
чей группы участвуем в подготовке 
формулировок. Будем продолжать 
эту работу и в 2025 году.

Продолжим заниматься и во-
просами цифровой маркировки. 
Она уже предусмотрена в отно-
шении икры, а с 1 декабря такое 
требование распространится и на 
консервированную рыбную продук-
цию. Продолжим сопровождение 
членов союза в этом вопросе.

Обширное направление работы 
— поправки в технические регла-
менты. Сейчас готовятся большие 
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Алексей СЕРЕДА

Российская 
икра минтая 
выходит 
на новый 
рынок
В середине 2000-х поставки икры минтая за рубеж 

обеспечивали более 40% от всего российского 

минтаевого экспорта. Сегодня, когда цена на эту 

продукцию упала почти в четыре раза, экспортную 

выручку удается сохранить только за счет 

наращивания объемов отгрузок. Причиной стала 

стагнация потребления на главном рынке — 

в Японии. 

Чтобы исправить ситуацию, Ассоциация 

добытчиков минтая (АДМ) работает над созданием 

альтернативного рынка в Китае.

Президент Ассоциации 
добытчиков минтая 

Алексей БУГЛАК 
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НЕПРОСТАЯ ЗАДАЧА

Китай является одним из 
крупнейших рынков сбыта для 
российских минтайщиков: в про-
шлом году его доля в суммарном 
экспорте минтаевой продукции 
составила 68% по объему и 57% 
по деньгам. За девять месяцев 
2024 года компании КНР им-
портировали из России 415 тыс. 
тонн мороженого минтая, 17 тыс. 
тонн филе и 21 тыс. тонн сурими 
на общую сумму свыше 471 млн 
долларов.

«Сейчас, когда роль Китая 
как крупнейшего потребителя 
рыбы и морепродуктов растет 
именно за счет спроса внутри 
страны, самое время для россий-
ских экспортеров начать работу 
над созданием и развитием но-
вых нишевых рынков. Китайские 
потребители — очень лояльная 
аудитория, и при грамотном 
маркетинге КНР может стать 
одним из ключевых рынков по-
требления всего ассортимента 
продукции из минтая», — про-
комментировал президент Ас-
социации добытчиков минтая 
Алексей БУГЛАК.

Ежегодно российские рыбаки 
производят порядка 35 тыс. тонн 

икры минтая и сохраняют миро-
вое лидерство в этом сегмен-
те. По оценкам АДМ, потенциал 
поставок икры минтая в КНР на 
первом этапе программы оцени-
вается в более чем 5 тыс. тонн в 
год. Но в ассоциации понимают, 
что создание нишевого рынка «с 
нуля» — непростая задача.

ПЕРВЫЙ ВЫХОД

Площадкой для презентации 
нового для китайского рынка 
рыбного продукта стала China 
Fisheries and Seafood Expo. Круп-
нейшая в Азии отраслевая вы-
ставка прошла с 30 октября по 
1 ноября 2024 года в Циндао. 
Алексей Буглак лично пригласил 
гостей и китайских партнеров по-
сетить экспозицию ассоциации и 
попробовать новинку.

Шеф-повар из КНР готовил 
на дегустационном стенде тра-
диционные китайские блюда, 
заменив привычные ингредиен-
ты на икру минтая. Причем она 
использовалась как в качестве 
основного, так и дополнитель-
ного ингредиента. Специально 
разработанное к выставке меню 
учитывало кулинарные особен-
ности различных провинций 
страны.

«Была на стенде также про-
дукция из Японии и Кореи: мы 
хотели показать, в каком виде 
едят икру минтая в соседних с 
КНР странах. Исследования по-
казывают, что вкусы массового 
потребителя в Китае отличаются, 
поэтому в данном случае мы пре-
следовали цель продемонстри-

АДМ рассчитывает сформировать 
устойчивый спрос на минтаевую 

икру в Китае 

Предстоит оценить, насколько заинтересованы в икре минтая китайские потребители



№ 4 (78) 2024   FISHNEWS 71

ровать популярность продукта в 
целом», — объяснил руководи-
тель ассоциации. По его словам, 
при разработке меню выставки 
АДМ ставила перед собой зада-
чу «погрузить» минтаевую икру 
в традиционную кухню Подне-
бесной, привычную и интуитивно 
понятную.

За три дня выставки по-
сетителям China Fisheries and 
Seafood Expo предложили в об-
щей сложности свыше 1000 пор-
ций 10 различных блюд. «Так мы 
показали, что икра минтая может 
отлично вписаться в культурный 
код Поднебесной», — добавил 
Алексей Буглак.

Стенд АДМ привлек внима-
ние и официальных делегаций. 
Первую возглавил с китайской 
стороны руководитель депар-
тамента животноводства Мини-
стерства сельского хозяйства и 
развития сельских районов Ки-
тая ВАН Лецзюнь, с российской 
— представитель Росрыболов-
ства в Китае Сергей МИХЕЕВ. 
Затем дегустацию посетил мэр 
Циндао ЧЖАО Хаочжи. 31 октя-
бря на стенде прошли перего-
воры с делегацией Народного 
правительства города Далянь, 

которую возглавил заместитель 
мэра ЧУ Тяньюнь. Гости пози-
тивно восприняли идею АДМ 
о продвижении икры минтая 
совместно с китайскими пере-
работчиками. Ассоциацию при-

гласили посетить провинцию 
Ляонин с презентацией.

ОЦЕНИТЬ ПОТЕНЦИАЛ

Работу по продвижению мин-
таевой икры в Китае АДМ начала 
еще в 2017 году, но по ряду при-
чин она была приостановлена. 
Поэтому нужно время актуали-
зировать данные, выяснить, как 
изменились потребительские 
вкусы.

Алексей Буглак напомнил, что 
в КНР укрепился тренд на здо-
ровый образ жизни. Особенно 
эта тенденция усилилась после 
пандемии коронавируса. После-
довательно растет потребление 
рыбной продукции. Если много 
лет основными точками роста 
этого рынка был премиум-сег-
мент — крабы, омары, креветка, 
охлажденный лосось, то сегодня 
эксперты считают перспектив-
ным сегмент более доступной 
массовому потребителю продук-
ции. Вместе с тем на китайском 
продовольственном рынке очень 
жесткая конкуренция, колоссаль-
ный объем предложения новых 
товаров и продуктов. А значит, 
за место под солнцем россий-

Презентацию минтаевой икры АДМ организовала на China Fisheries and Seafood Expo в Циндао

Угощения из российского рыбного 
деликатеса понравились гостям 

выставки
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ской икре минтая придется по-
бороться с другими деликате-
сами.

Сейчас китайское марке-
тинговое агентство из Шан-
хая по заказу АДМ исследует 
потенциал рынка, в том числе 
посредством опросов перера-
ботчиков и фокус-групп поку-
пателей. Нужно понять отно-
шение местных потребителей 
к минтаевой икре, выявить 
предпочтения и возможные 
барьеры для ее продвиже-
ния. По итогам дегустации в 
Циндао, фокус-групп и серии 
кабинетных исследований 
маркетологи предложат кон-
кретные шаги по реализации 
этой программы.

«Если наша гипотеза о 
перспективах рынка получит 
подтверждение цифрами, нам 
предстоит конкретизировать 
стратегию выхода на рынок и 
разработать план дальнейших 
действий уже с подключением 
участников ассоциации и пар-
тнеров в Китае. Икра минтая 
— это, безусловно, нишевой 
рынок. Поэтому, на наш взгляд, 

самой верной стратегией явля-
ется коллаборация российских 
рыбаков, поставляющих сырье 
(мороженую икру), и местных 
заводов, знающих, какой гото-
вый продукт предложить мест-
ному населению», — рассказал 
Алексей Буглак. По его словам, 
впереди очень серьезная часть 
проекта — формирование пула 
заинтересованных китайских 
переработчиков для последу-
ющего формирования ассорти-
мента продукции из икры мин-
тая и вывода новой линейки на 
рынок.

Пока перспективы этого 
амбициозного проекта ассо-
циация оценивает осторожно, 
но все-таки рассчитывает, что 
минтаевая икра способна за-
нять свою нишу на китайском 
рыбном рынке. «Если мы до-
стигнем объема поставок в 5 
тыс. тонн в год, это, конечно, 
станет значимым достижени-
ем. И будет для российских 
минтайщиков отправной точ-
кой дальнейшей экспансии на 
рынке», — рассказал Алексей 
Буглак.

За три дня выставки посетителям выставки предложили в общей сложности 
свыше 1000 порций блюд с икрой минтая

Стенд АДМ привлек внимание 
и официальных делегаций

Икра минтая может быть как 
основным, так и дополнительным 

ингредиентом блюда
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Арина БУРЛАКОВА

— Михаил Леонидович, как прошел этот 
год? Каковы показатели воспроизводства 
лососей?

— В этом непростом году для всего рыбац-
кого сообщества нашего региона рыбоводные 
лососевые заводы филиала смогли пополнить 
реки Камчатского края более чем 40 млн экзем-
пляров молоди тихоокеанских лососей, в част-
ности чавычи, нерки, кижуча, кеты. Выпуск мо-

Михаил 
ЦЫБУЛЕНКО: 
Мы продолжим 
сохранять и 
восполнять запасы 
лососевых
Рыбоводы Камчатского края подводят итоги работы. В этом году 
государственные лососевые рыбоводные заводы выпустили 
в реки региона свыше 40 млн экземпляров молоди тихоокеанских 
лососей, отметил заместитель начальника Главрыбвода — 
начальник Северо-Восточного филиала учреждения Михаил 
ЦЫБУЛЕНКО. В интервью журналу «Fishnews — Новости 
рыболовства» он подробнее рассказал о результатах 
работы камчатских ЛРЗ, планах филиала на будущее и 
ходе эксперимента по выдаче путевок для любительского 
рыболовства через госуслуги.

лоди осуществлялся в реки как восточного, так 
и западного побережья полуострова (реки Па-
ратунка, Авача, озеро Большой Вилюй, водные 
объекты бассейна реки Большой).

Благодаря слаженной работе нашего коллек-
тива за прошедшую путину филиал смог обеспе-
чить на заводах закладку икры тихоокеанских 
лососей в стопроцентном объеме в рамках госу-
дарственного задания.
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Михаил ЦЫБУЛЕНКО,
заместитель начальника Главрыбвода — 
начальник Северо-Восточного филиала 
учреждения
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— Во время путины осу-
ществляется отлов взрослых 
особей. Есть ли у вас возмож-
ность определять рыбу, кото-
рая была выращена на заводе?

— Вся наша рыба проходит 
процесс маркирования в соот-
ветствии с рекомендациями, 
полученными от Камчатского 
филиала ВНИРО. На каждом 
биоресурсе проставляется мет-
ка — графическое изображе-
ние, благодаря чему при отлове 
производителей мы видим про-
исхождение рыбы: какой завод 
и в каком году ее выпустил в 
естественную среду на стадии 
малька. Хочется отметить, что 
инкубация икры, подращивание 
биоресурсов до стадии сего-
летки и выпуск в естественную 
среду обитания происходят ис-
ключительно на естественной 
речной воде.

— Каковы планы на буду-
щий год?

— Филиал продолжит вы-
полнять возложенные на него 
задачи по сохранению и воспро-
изводству водных биоресурсов, 
а также проводить не менее зна-
чимые мелиоративные работы и 
мониторинг рек на Камчатке и в 
Чукотском автономном округе. В 
2025 году планируем выпустить 
в водные объекты около 50 млн 
экземпляров молоди.

— Есть ли намерения рас-
ширять производственные 
мощности или существующих 
уже достаточно?

— На сегодняшний день 
филиал располагает производ-
ственными мощностями, позво-
ляющими выполнять в полном 
объеме государственное зада-
ние по искусственному воспро-
изводству водных биоресурсов, 
а также аквакультурные прог- 
раммы.

Необходимость увеличения 
производственных мощностей 
для искусственного воспроиз-
водства молоди напрямую зави-
сит от развития хозяйственной 
деятельности на полуострове, 
которая может оказать прямое 
или косвенное воздействие на 
водные биоресурсы и среду их 
обитания.

— Филиалы Главрыбвода 
также занимаются организа-
цией любительской рыбалки. 

Сколько сейчас участков для 
этого у Северо-Восточного 
филиала? Все ли районы края 
охвачены?

— В 2024 году Северо-Вос-
точным филиалом ФГБУ «Глав-
рыбвод» были организованы 
услуги для рыбаков-любителей 
на 10 участках, расположенных 
на восточном и западном побе-
режьях Камчатского края. Но 
это направление работы имеет в 
большей степени социальный ха-
рактер. Несмотря на увеличение 
затрат на организацию люби-
тельской рыбалки, было принято 
решение не поднимать на этот 
год стоимость водных биоресур-
сов для наших жителей и гостей 
Камчатки.

— Как продвигается экспе-
римент с оформлением путе-

вок для рыбаков-любителей 
через региональный портал 
госуслуг? Получил ли этот 
опыт тиражирование в других 
регионах?

— Сложно уже называть про-
дажу путевок для рыбаков-лю-
бителей через региональный 
портал госуслуг экспериментом: 
сейчас, во времена цифровиза-
ции, тяжело представить нашу 
работу без этого сервиса. Про-
зрачность и простота покупки 
путевки через «Госуслуги» по-
нравились рыбакам-любителям. 
В 2024 году более 50% путевок 
на рыболовные участки филиала 
было приобретено через регио-
нальный портал госуслуг. Могу 
сказать, что коллеги из других 
филиалов Главрыбвода также 
внедряют этот механизм прода-
жи путевок.

— В каком состоянии сей-
час популяции камчатской ча-
вычи?

— Работа лососевого рыбо-
водного завода «Малки» по ис-
кусственному воспроизводству 
чавычи не проходит напрасно, 
сохранение и восстановление 
популяции данного вида рыбы 
является одной из приоритет-
ных задач, стоящей перед фи-
лиалом. Положительную ди-
намику по ее восстановлению 
можно увидеть невооружен-
ным взглядом, существенное 
увеличение туристов, рыба-
ков-любителей из других ре-
гионов России, приезжающих 
в Камчатский край, зачастую 
связано с возможностью улова 
именно чавычи — королевы ло-
сосевых.

Закладка икры тихоокеанских 
лососей на Паратунском заводе

В 2024 году рыбоводные лососевые заводы филиала смогли пополнить реки 
Камчатского края более чем 40 млн экземпляров молоди тихоокеанских лососей
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Доступ к ресурсу — 
на новых условиях
Государство в последние годы изменило принципы 
доступа предприятий к промыслу. Первой ласточкой 
стали инвестиционные квоты по рыбе, затем 
законодатели предусмотрели крабовые аукционы 
с инвестобязательствами. И наконец, ввели новые 
подходы к закреплению рыболовных участков. 

Главный редактор Fishnews.ru Маргарита КРЮЧКОВА 
обобщила, что по всем этим новациям происходило в 2024 году.
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КРАБ И АУКЦИОНЫ

Новый год — и новые крабо-
вые аукционы. Правда, уже при 
других условиях. В этом году Рос- 
рыболовство выставляло на торги 
с инвестиционными обязатель-
ствами доли квот вылова как по 
второму, так и по первому этапу.

Напомним, что основу в законо-
дательстве для крабовых аукционов 
первого этапа государство заложи-
ло в 2019 году: тогда были введе-
ны так называемые квоты вылова 
крабов в инвестиционных целях. 
Основной объем долей был рас-
продан в 2019 году. Но в нынешнем 
году властям вновь пришлось вер-
нуться к поиску пользователей для 
этих ресурсов. По суду был приз- 
нан недействительным договор на 
доли квот, заключенный пять лет 
назад с компанией «Мерлион», ко-
торую связывали с бизнесменом 
Дмитрием ДРЕМЛЮГОЙ: арби-
тражный суд согласился с довода-
ми Генпрокуратуры о том, что это 
юрлицо находится под незаконным 
иностранным влиянием и не может 
работать в стратегической для эко-
номики рыбодобывающей отрасли.

На продажу, таким образом, 
вернулся солидный комплект: 
100% доли квот в инвестицион-
ных целях стригуна опилио и во-
лосатого четырехугольного краба 
в Западно-Сахалинской подзоне, 
колючего краба в подзоне При-
морье и Восточно-Сахалинской 
подзоне, равношипого краба на 
Южных Курилах и синего краба в 
Восточно-Сахалинской подзоне.

Если в 2019 году этот на-
бор был продан за сумму около 
1,35 млрд рублей (здесь и далее 
цифры округлены) — стартовая 
цена плюс шаг аукциона, то в 
этом году Федеральное агент-
ство по рыболовству выставило 
лот за 2,4 млрд рублей. Покупа-
тель также должен построить на 
российской верфи судно стои-
мостью не менее 1 млрд рублей.

Однако приобретать квоты 
на таких условиях желающих не 
нашлось. Росрыболовство затем 
предлагало лот еще трижды, пос- 
ледний раз — в ноябре, с началь-
ной ценой уже в 1,7 млрд рублей. 
Прием заявок на эти торги был от-
крыт до 4 декабря. К моменту вы-
хода номера будет уже ясно, купит 
ли кто-то права на промысел кра-
бов после предоставления скидки.

Непросто сложилась судьба 
глубоководных крабов на «инве-
стиционном поприще». Росрыбо-

ловство несколько раз пыталось 
продать доли квот вылова в ин-
вестиционных целях крабов-стри- 
гунов ангулятуса и красного на 
Дальневосточном бассейне. Всего 
тогда предлагалось по шесть на-
боров долей квот — с обязатель-
ствами по строительству в России 
промысловых судов. Четыре лота, 
как единственный заявитель, заб- 
рала в 2020 году компания «Те-
фида». Однако в дальнейшем она 
попала под разбирательства о 
незаконном иностранном контро-
ле, и договоры на доли квот были 
признаны недействительными.

В 2021 году один комплект до-
лей квот глубоководных крабов, 
как единственный заявитель, по-
лучил «Амуррыбпром», еще один 
приобрела компания «Корвет». 
Однако в дальнейшем они заклю-
чили с Росрыболовством согла-
шения о расторжении договоров.

Уже в этом году доли квот, 
изъятые у «Тефиды», федераль-
ное агентство попыталось про-
дать снова, но заявок на участие 
в торгах не поступило. Тогда пра-
вительство укрупнило лоты. В но-
ябре на аукцион уже было выстав-
лено не шесть, а два комплекта с 
долями квот по 50% и стартовой 
ценой свыше 1,6 млрд рублей. И 
в такой конфигурации лоты не на-
шли покупателей.

Примечательно, что в список 
объектов для аукционов второго 
этапа включать глубоководных 
крабов власти не стали. Доли квот 
вылова крабов в инвестиционных 
целях — 2022 в законодательстве 
были предусмотрены в конце 2022 
года. По Дальнему Востоку ос-
новные торги прошли в прошлом 
году. Однако продажа части про-
мысловых объектов была отложе-
на на более поздний срок.

Так, в этом году Федеральное 
агентство по рыболовству выста-
вило на торги пять долей квоты 
вылова камчатского краба в Ба-
ренцевом море. Стартовая цена 
лота составила около 12,8 млрд 
рублей. В первую волну 20% доля 
квоты камчатского краба на Се-
верном бассейне выставлялась со 
стартовой стоимостью в три раза 
ниже — порядка 4,4 млрд рублей. 
Также за это время серьезно изме-
нилась ситуация на рынках. Из-за 
санкций добытчики краба на Се-
верном бассейне вынуждены были 
перенаправить свой товар на ази-
атские рынки, куда уже шел краб с 
Дальнего Востока, да и логистику 
пришлось перенастраивать.

Первая попытка продажи до-
лей квоты камчатского краба Ба-
ренцева моря не удалась, и ФАР 
оперативно организовало новые 
торги — на этот раз с начальной 
ценой 11,5 млрд рублей. И снова 
безуспешно: заявок на участие на 
таких условиях не поступило.

Даже в самом Росрыболовстве 
отмечают, что стоимость лотов на 
крабовых аукционах этого года 
большая, особенно с учетом уров-
ня ключевой ставки (25 октября 
совет директоров ЦБ повысил ее 
до 21%), ведь для приобретения 
ресурса бизнес привлекает заем-
ные средства.

В этом году продолжилась сда-
ча краболовных судов, построен-
ных под квоты. В том числе был 
сдан первый краболов второго 
этапа: судно «Андрей Басаргин» 
передали заказчику — компании 
«Север» («Сигма Марин Техно-
лоджи») — на Восточной верфи.

Тем не менее программа стро-
ительства промыслового флота 
дается непросто. Правительство 
уже увеличивало предельные 
сроки реализации проектов под 
рыбные инвестквоты, в этом году 
настал черед краба. Хотя меха-
низмы продления разные. Заказ-
чики краболовов должны предо-
ставлять банковскую гарантию 
в размере не менее 1 млрд руб- 
лей — в качестве обеспечения 
того, что инвестиционный проект 
все-таки будет реализован. Уве-
личение сроков необходимо сог- 
ласовывать с Минпромторгом и 
Росрыболовством, общий срок 
должен укладываться в семь лет.

РЫБНЫЕ ИНВЕСТКВОТЫ

Весной этого года стали из-
вестны результаты первой заяви-
тельной кампании по второму эта-
пу инвестиционных квот. Вторая 
волна, напомним, была предусмо-
трена только для Дальневосточ-
ного бассейна: для Севера задачу 
обновления основных фондов поз- 
воляет выполнить первый этап, 
посчитали госорганы.

Готовность строить новые объ-
екты для работы на Дальнем Вос-
токе выразили те же игроки, что и 
на первом этапе. Отбор прошли 
11 проектов по строительству бе-
реговых заводов:

— 9 проектов по созданию 
предприятий большой мощности 
(объект инвестиций типа М) — под 
квоты добычи минтая и сельди. 
Инициаторы: Рыболовецкий кол-
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хоз им. В. И. Ленина, Колхоз «Удар-
ник», Рыбокомбинат «Островной», 
«Курильский рыбак» (с двумя та-
кими проектами), «Гавань», «Кам-
чаттралфлот», «Южморрыбфлот» 
и РК «Новый мир».

— 2 проекта компании «Ве-
лес-Снек» по созданию заводов 
малой мощности (объекты инвес- 
тиций типа Ж-3 и Д-3). После ввода 
этих производств в строй инвестор 
должен получить доли квот разно-
рыбицы на Западной Камчатке и в 
Северо-Курильской зоне.

«Курильский рыбак» (входит 
в группу компаний «Гидрострой») 
уже ввел в этом году в эксплуата-
цию два завода на островах Иту-
руп и Шикотан (подробнее об этом 
можно прочитать в интервью с гу-
бернатором Сахалинской области 
Валерием ЛИМАРЕНКО на стра-
ницах 36–39). Таким образом, со 
следующего года уже будут выде-
ляться инвестквоты второго этапа.

По судам профильная комис-
сия дала зеленый свет 15 проек-
там, но в дальнейших процедурах 
приняли участие не все заявители. 
В итоге осталось восемь проектов:

—  четыре проекта по строи-
тельству промысловых судов. Это 
два крупных траулера-процессо-
ра (объект типа «А») для компа-
ний «Терагра Вест» и «Терагра 
Ост» под квоты вылова минтая 
и сельди, два среднетоннажника 
(объект инвестиций типа «Ф») для 
рыбокомбината «Островной» под 
квоты трески и палтусов; 

—  четыре проекта по построй-
ке транспортных рефрижераторов 
(на втором этапе появился и такой 
вид объектов инвестиций): под 
квоты минтая и сельди построить 
по два таких судна обязались РК 
им. В. И. Ленина и рыбокомбинат 
«Островной».

В этом же году была объяв-
лена следующая заявительная 
кампания по инвестквотам второ-
го этапа: предлагалось получить 
доли квот разнорыбицы, построив 
суда и береговые заводы, а также 
доли квот минтая и сельди, введя 
в строй среднетоннажный трау-
лер-процессор. Но заявок на уча-
стие не поступило.

Зато нашлись желающие по-
участвовать в 12-й заявочной 
кампании первого этапа: она про-
водилась в отношении ресурсов 
Северного бассейна. Доли квот 
трески и пикши Росрыболов-
ство закрепило за компаниями 
«Мурманфишпродактс» и «Мур-
манский траловый флот». Они 

выразили готовность пополнить 
отечественный флот траулера-
ми-свежьевиками (объект инве-
стиций типа «Л»), причем МТФ — 
двумя такими судами.

Рассматривать вопросы строи-
тельства флота на межведомствен-
ном уровне продолжает рабочая 
группа «Инцидент № 42», причем 
в периметр ее внимания включили 
и проекты второго этапа. В Мин-
сельхозе признают, что процесс 
идет непросто, особенно в период 
возросшей ставки ЦБ, но заверяют, 
что «справятся с ситуацией».

Как сообщил на совещании 
в Совете Федерации 21 октября 
первый зампред комитета по 
аграрно-продовольственной по-
литике и природопользованию 
Сергей МИТИН, всего в рамках 
первого этапа программы квот 
под инвестиции была запланиро-
вана сдача 106 судов (это и ры-
боловные суда, и краболовы), за-
вершено строительство 32 единиц 
флота. Есть случаи и расторжения 
договоров — с дальнейшим поис-
ком новых инвесторов.

В этом году продолжались и 
разбирательства вокруг выпол-
нения участниками программы, 
построившими береговые заво-
ды, обязательств по производству 
продукции. Решения выносятся 
разные. Например, «Русский мин-
тай» выиграл у Росрыболовства в 
первой инстанции суд о взыска-
нии более 1 млрд рублей.

РЫБОЛОВНЫЕ УЧАСТКИ

Федеральный закон о новых 
принципах закрепления рыболов-
ных участков (РЛУ) был принят в 
прошлом году, однако в силу он 
вступил с 1 сентября нынешнего 
года. И конечно, предстоящие про-
цессы перезаключения договоров 
обрели более четкие очертания 
именно в 2024 году, когда стала 
приниматься подзаконная база.

Так, в мае правительство вы-
пустило постановление, описы-
вающее порядок организации 
производственного контроля, 
— работы, которую пользовате-
ли рыболовных участков должны 
обеспечить для борьбы с брако-
ньерством и другими нарушени-
ями в сфере сохранения водных 
биоресурсов.

В июле вышло распоряжение, 
устанавливающее, какими могут 
быть обязательства пользова-
телей участков для добычи ана-
дромных видов рыб (а это в том 

числе тихоокеанские лососи) по 
участию в социально-экономиче-
ском развитии регионов.

Но, пожалуй, самый резонанс-
ный документ правительство выда-
ло в июле — постановление о пра-
вилах расчета и взимания платы за 
перезаключение договора на уча-
сток без торгов. Весьма неприят-
ным сюрпризом для пользователей 
лососевых РЛУ стало появление 
в формуле удваивающего коэф-
фициента, а рассрочка по уплате 
фактически была сведена к двум 
годам. За принятием такого реше-
ния последовал целый ряд обра-
щений отраслевых объединений, в 
том числе Координационного сове-
та рыбохозяйственных ассоциаций 
Дальнего Востока. Плата оценива-
ется на уровне 184 млрд рублей — 
и это еще без учета коэффициен-
та-дефлятора для расчета ставок 
сбора за пользование водными 
биоресурсами (ставки заложены в 
формулу) — такие данные приво-
дили в ВАРПЭ. А ведь предприя-
тия должны будут также выполнять 
обязательства перед регионами 
(где тоже предусмотрена опреде-
ленная планка).

Группа депутатов и сенато-
ров предложила законопроект о 
трехлетней рассрочке платы за 
РЛУ, в ноябре был размещен офи-
циальный отзыв правительства на 
предложенные поправки. Кабмин 
заявил, что вносить изменения 
нужно в тот документ, которым по-
рядок расчета и взимания платы 
уже установлен, — постановление 
правительства, да и то «при необ-
ходимости». Кроме того, прави-
тельство указало на риски выпа-
дающих доходов бюджета.

В то же время в ноябре по проб- 
лемному для предприятий вопросу 
прошло совещание у заместителя 
председателя Госдумы Алексея 
ГОРДЕЕВА. По результатам пра-
вительству было рекомендовано 
рассмотреть возможность внесе-
ния изменений в постановление, в 
том числе подумать над дроблени-
ем платы на четыре части (по 25%) 
с внесением ежегодного платежа 
после лососевой путины.

На момент подготовки матери-
ала решение о пересмотре поряд-
ка взимания платы обнародовано 
не было.

Оставался и вопрос: в какие 
сроки будет проводиться кам-
пания по перезаключению дого-
воров на РЛУ и будет ли как-то 
увязано с ней приведение в соот-
ветствие границ участков.






