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* РЫНОК МЯСА ПТИЦЫ РОССИИ: 
«РЕВОЛЮЦИОННЫЙ СЕГМЕНТ»
Вы узнаете:
- на что лучше всего ориентировать 
производство в ближайшие годы;
- как не допустить ошибок зарубежных 
и отечественных конкурентов;
- как избежать рисков;
- какие уроки извлечь из деятельности 
главных игроков.

*РЫНОК МЯСА СВИНИНЫ: 
«ПЕРСПЕКТИВЫ И КОНКУРЕНЦИЯ»
В отчете представлены аналитические 
материалы, которые помогут 
определить основные тенденции 
и драйверы роста рынка свинины 
в России, спрогнозировать его развитие. 

* РОССИЙСКИЙ РЫНОК МОЛОКА: 
«РИСКИ И ДОСТИЖЕНИЯ»
Каким будет российский рынок молока 
в условиях стагнации мирового рынка? 
В обзоре проводится детальный анализ 

молочной отрасли России, ключевых 
трендов. 

* АНАЛИЗ РОССИЙСКОГО РЫНКА 
КРЕПКИХ СПИРТНЫХ НАПИТКОВ 
В 2011–2012 ГОДАХ
Проанализирована конкурентная 
ситуация на рынке, динамика 
и особенности развития, дан 
прогноз продаж крепкого алкоголя 
в краткосрочной перспективе.

* АНАЛИЗ  РОССИЙСКОГО РЫНКА 
ВИНА В 2011–2012 ГОДАХ
В работе описана общая ситуация на 
мировом рынке вина, перечислены 
страны-лидеры, приведены 
экономические и политико-правовые 
факторы развития мирового 
и российского рынка. 

* СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ 
ПРОГРАММ  КРЕДИТОВАНИЯ МАЛОГО 
И СРЕДНЕГО БИЗНЕСА 

Исследование предоставляет 
полную информацию о программах 
кредитования бизнеса и банках, 
которые предлагают ими 
воспользоваться. Перечислены 
подробные условия получения кредита 
по каждой программе. 

Будем рады видеть вас в числе 
наших клиентов!
Анастасия Кочеткова,
менеджер по маркетингу и развитию 
Издательского дома «СФЕРА»
тел./факс +7 (812) 70-236-70
e-mail: a.kochetkova@sfera.fm 

Из д а т е л ь с к и й  Дом  «СФЕРА »  п р ед л а г а е т  У Н И К А Л Ь Н Ы Е 
маркетинговые   ИССЛ ЕДОВАНИЯ  ПО  РА ЗЛИЧНЫМ  ОТРАСЛЯМ 
ПИЩЕВОЙ  ПРОМЫШЛЕННОСТИ . Исследования , отвечающие 
на  самые  актуальные  вопросы  бизнеса , помогут  быстро 
сориентироваться  в  меняющихся  условиях  современного  рынка .
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слово редактора

Качество – в приоритете

В ходе недавней конференции рыбопереработчиков, которая про-
шла в рамках выставки WorldFood Moskow, представители бизне-
са и власти обсуждали множество проблем отрасли. Одной из цен-
тральных тем стало качество продукции, выпускаемой предприя-
тиями рыбопереработки. Специалисты в области качества и безо-
пасности делились методами контроля соответствия товара дан-
ным критериям, рассказывали о том, как можно повысить доверие 
потребителей к рыбной продукции.
Тема качества неслучайно остается злободневной, ведь именно изго-
товление качественной продукции позволяет производителям быть 
конкурентоспособными и завоевывать лояльность покупателей. 
С одной стороны, понятия качества и безопасности тесно связаны 
между собой. Рыба или рыбная продукция, зараженная кишечной 
палочкой или гельминтами, не просто некачественная, она не безо-
пасна для здоровья и даже жизни потребителей. С другой стороны, 
безопасность продукта не всегда гарантирует его качество. Напри-
мер, консервы, произведенные из замороженного сырья, которое пе-
ред использованием в силу нарушения температурных режимов деф-
ростировалось несколько раз, будут безопасными, но по вкусу и кон-
систенции они будут значительно отличаться от тех, что изготовле-
ны из свежей, только что выловленной рыбы.
Получается, что качественную продукцию глубокой переработки 
могут получать только те счастливчики, которые живут в регионах 
вылова, в то время как жители средней полосы России вынуждены 
покупать то, что произведено из замороженной рыбы, или же пе-
реплачивать за доставку? Рыбы же, свежей и качественной, хочется 
всем. Хотя бы иногда. 
Изготавливать качественную рыбную продукцию по приемлемой це-
не в любом регионе можно только одним способом – искусственно 
выращивать рыбу в той области, где она перерабатывается и реали-
зуется. Однако для того чтобы предприятия смогли осуществлять ак-
вакультурную деятельность, им необходимы серьезные инвестиции. 
В данном номере мы расскажем о том, каким образом развивается ак-
вакультура нашей страны. А также затронем темы качества рыбной 
продукции и формирования потребительского доверия к товарам, 
поставляемым на наш рынок российскими рыбопереработчиками.

Редактор журнала «Рыбная сфера»
Елена Максимова
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тема номера

Тема номера

Глобальное 
переселение рыбы: 

аквакультурная революция.

Подготовила:
Елена Максимова



7рыбная сфера №2 (08) 2013

тема номера

Годовой объем товарной 
рыбы, выращенной на 
предприятиях аквакуль-
туры, в совокупности со-
ставляет 148 тыс. т. Для 
сравнения, в Китае выра-
щивается 40 млн т.

В основном рыбный рынок 
нашей страны формирует-
ся за счет продукции, вы-
ловленной на территории 
российских вод, а также за 
счет импортной рыбы раз-
личной степени перера-
ботки, как правило, выра-
щенной искусственно.

ся с двумя проблемами. Водные биоре-
сурсы России, которые практически не 
восполняются, будут постепенно ис-
черпываться. А зарубежные государ-
ства, ориентированные на экспорт, вы-
ращивая все больше рыбы, постепенно 
полностью оккупируют своей продук-
цией прилавки наших магазинов.

Решение данных проблем, на первый 
взгляд, кажется очень простым. Необхо-
димо развивать и поддерживать россий-
ские предприятия аквакультуры. Имен-
но они смогут не только снабжать рыбо-
перерабатывающие компании сырьем, 
но и восполнять естественные биоре-
сурсы. Последнее направление деятель-
ности, кстати, предусмотрено в приня-
том законе «Об аквакультуре».

Однако какую часть российские ры-
боводы занимают в рыбопромышлен-
ном комплексе нашей страны? Ми-
нимальную. По словам председате-
ля «Рыбного Союза» Юрия Алашее-
ва, в России на данный момент добы-

В начале июля этого года в нашей 
стране наконец был принят закон «Об 
аквакультуре (рыбоводстве) и о внесе-
нии изменений в отдельные законода-
тельные акты Российской Федерации». 
Данный документ, как видно из назва-
ния, затрагивает очень широкий спектр 
интересов: и рыбоводов, и рыболовов, 
и переработчиков, а также, безусловно, 
государства и потребителей. Для всех пе-
речисленных сторон будет выгодно, если 
российский рыбный рынок начнет насы-
щаться не зарубежной продукцией, каче-
ство которой зачастую вызывает много 
вопросов и нареканий, а отечественной, 
причем свежей и по приемлемой цене.

У Закона есть и еще один нюанс: 
на данный момент для него дописы-
вается ряд подзаконных актов и по-
становлений, которые должны быть 
окончательно приняты к концу это-
го – началу следующего года. Следо-
вательно, в течение ближайших двух 
месяцев российские предприятия ры-
боводства и рыбопереработки могут 
повлиять на окончательную редак-
цию документа, которым они будут 
руководствоваться в своей дальней-
шей работе.

Рассмотрим, как закон «Об аквакуль-
туре» работает уже сегодня, чего ждут 
представители бизнеса от окончатель-
ной редакции данного документа, 
а также узнаем мнения представителей 
власти о том, каким образом он помо-
жет развиваться рыбному бизнесу.

Рыбная статистика
По данным экспертов потребле-

ние рыбы в России растет. По разным 
оценкам в прошлом году оно состави-
ло 22-24 кг на душу населения.

В основном рыбный рынок нашей 
страны формируется за счет продук-
ции, выловленной на территории рос-
сийских вод, а также за счет импортной 
рыбы различной степени переработ-
ки, как правило, выращенной искус-
ственно. Соответственно, через какое-
то время наша страна может столкнуть-

тема номера

«Часть компаний, занимающихся 
аквакультурой, в числе которых 
«Русское море – Аквакультура» 
и «Русский лосось», вкладывает 
в рыбоводство серьезные инвестиции 
и может в ближайшее время 
значительно поспособствовать 
реализации программы 
по импортозамещению». 

вается в 30 раз больше рыбы, чем вы-
ращивается. Годовой объем товарной 
рыбы, выращенной на предприятиях 
аквакультуры, в совокупности состав-
ляет 148 тыс. т. Для сравнения, в Ки-
тае выращивается 40 млн т.

При этом в России находится 
2,5 тыс. рыбоводных предприятий, 
выращивающих рыбу. Они существу-
ют как на прибрежных территориях – 

на Дальнем Востоке, в Мурманском 
и Каспийском регионах, так и внутри 
страны, на нерыбацких территориях.

Часть компаний, занимающихся ак-
вакультурой, в числе которых «Рус-
ское море – Аквакультура» и «Русский 
лосось», вкладывает в рыбоводство се-
рьезные инвестиции и может в бли-
жайшее время значительно поспособ-
ствовать реализации программы по 
импортозамещению. Особенно если го-
сударство окажет таким предприятиям 
должную поддержку.

Закон в действии: 
первые результаты
При том, что закон «Об аквакуль-

туре» еще не заработал в полную си-
лу, некоторые плоды он уже дал. Под-
робно об этом рассказывает Григорий 
Шаляпин, заместитель директора 
Департамента регулирования агро-
продовольственного рынка, пище-
вой и перерабатывающей промыш-
ленности МСХ РФ:

– На поддержку аквакультуры выде-
ляются средства как федерального, так 
и национального бюджетов. Формы 
поддержки сохранятся те же, что были 
в программе сельского хозяйства: под-
держка ветеринарной, мелиоративной 
и племенной деятельности. Отмечу, 
что данные формы поддержки преду-
сматривают ассигнование. Также пред-
усмотрены субсидиарные формы под-
держки и страховые выплаты. В це-
лом мы должны выпустить 14 проек-
тов нормативных актов на реализацию 
закона «Об аквакультуре» и 19 – на реа-
лизацию госпрограммы.

Можно констатировать, что в адми-
нистративном порядке хозяйствам, 
занимающимся аквакультурой, ока-
зана серьезная поддержка. При этом, 
разрабатывая подзаконные акты, мы 
стараемся, чтобы меры стимулирова-
ния рыбоводов были приняты с уче-
том нюансов конкретного региона.

В адрес составителей закона со сто-
роны представителей бизнеса были 
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выдвинуты обвинения в том, что до-
кумент бланкетный, то есть содер-
жит много отсылочных норм. Однако 
я считаю, что это скорее его достоин-
ство, чем недостаток: регионы распо-
ложения предприятий аквакультуры 
разные, а конституция позволяет при-
нимать дополнительные поправки для 
каждого субъекта страны. Например, 
право допуска к рыбоводному объек-
ту. В одном регионе можно заключить 
договор публичной оферты, в другом 
необходимо проводить конкурс или 
аукцион – все зависит от населенности 
и наличия свободных земель.

В целом юристы считают, что для 
наших рыбоводов созданы в рамках 
Закона очень серьезные преферен-
ции. Российским предприятиям ак-
вакультуры, в отличие, скажем, от 
австралийских, для того чтобы зани-
маться данным видом бизнеса, нет не-
обходимости получать дорогую ли-
цензию или диплом, дающий допуск 
к этой деятельности.

Кроме того, чтобы хозяйство занима-
лось рыбоводством, до принятия Зако-
на необходимо было получить четы-
ре документа. С его принятием ну-
жен всего один документ – договор 

на право пользования рыбоводным 
участком. А если рыборазведение осу-
ществляется без использования аква-
тории – разрешение на водопользо-
вание. Ни в том, ни в другом случае 
предприниматели не должны платить 
за воду.

Если говорить о практике примене-
ния закона «Об аквакультуре», то ее 
влияние ощутимо: многие рыбоводные 
фермы уже урегулировали в судебном 
порядке вопросы о допуске к водным 
объектам, даже возбужденные дела в от-
ношении предприятий аквакультуры, 
требующие получения договора и опла-
ты за воду, были приостановлены.

Еще один положительный момент 
в том, что Законом легализовано паст-
бищное рыбоводство. Эта деятель-
ность уже стала интересна предста-
вителям бизнеса, которые ранее счи-
тали ее нерентабельной из-за огром-
ных затрат на воду.

Сейчас сложно говорить о каждом ви-
де поддержки, который прописан в про-
ектах актов, однако о том, что мы вдох-
нули надежду в предприятия аквакуль-
туры, можно сказать с уверенностью.

Некоторые виды поддержки пока 
вызывают у создателей подзаконных 

актов ряд вопросов. В частности, под-
держка может быть как на реализован-
ную продукцию, так и на произведен-
ную. Однако что такое поддержка про-
изведенной продукции и каким обра-
зом она должна оказываться? После 
зимовки, например, количество про-
изведенной рыбы может снизиться. 
На мой взгляд, это очень сомнитель-
ная форма. А вот частичное погаше-
ние затрат на реализованную продук-
цию – другое дело. Однако и тут есть 
обратная сторона медали. Мы уже на-
блюдаем некое соревнование между 
субъектами. В частности, Астрахан-
ская область в своей программе про-
писала, что местные рыбоводы долж-
ны поставлять рыбу в ближайшие ре-
гионы – Ростовскую область и Красно-
дарский край, и за реализацию про-
дукции часть средств рыбоводам будет 
возвращаться. Аналогичные формы 
поддержки есть и в упомянутых об-
ластях. И получается, что, например, 
при вывозе продукции в Ростовскую 
область губернатор дает предприяти-
ям аквакультуры своего региона 4 руб. 
на кг, а губернатор Ростовской области 
в свою очередь дает местным произво-
дителям 6 руб., если они вывозят про-
дукцию в Астраханскую область.

В предпоследней редакции закона 
был внесен пункт об изменении в лес-
ной кодекс, где хотели урегулиро-
вать вопрос допуска к землям лесно-
го фонда. Однако этот пункт убрали, 
так как он уже есть в законе о сель-
скохозяйственной деятельности, к ко-
торой, в соответствии с законом «Об 
аквакультуре», относятся и предпри-
ятия рыбоводства. Следовательно, на 
землях, прилегающих к территории 
предприятия, можно будет разме-
щать оборудование для рыбоводства. 

Еще одно преимущество Закона – 
признание того, что рыба является 
собственностью рыбовода. По сути, 
это защита частной собственности: 
право изымать продукцию из садков 
есть только у владельца бизнеса. И ес-

Российским предприятиям аквакультуры, 

чтобы заниматься данным видом бизнеса, 

нет необходимости получать дорогую ли-

цензию или диплом, дающий допуск к этой 

деятельности.

Чтобы хозяйство занима-
лось рыбоводством, до 
принятия Закона необхо-
димо было получить четы-
ре документа. С его приня-
тием нужен всего один до-
кумент – договор на право 
пользования рыбоводным 
участком. 
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Представительство в России:

OOO «REICH»

Санкт-Петербург,  ул. Фаянсовая, 24
Тел.: +7 (812) 380 42 14
vponomarenko@reich-germany.com
Отдел сервиса: +7 (812) 412 36 95

Представительство в Москве:

Компания «МИТПРОФИ»

Тел.: +7 (495) 989 23 08,  
+7 (916) 310 63 47
www.meat-profi .ru

Дорогие друзья!

В этом году мы представляем целый ряд новинок и достижений 
нашей компании.
Вы сможете собственными глазами увидеть новейшую и не имею-
щую аналогов в мире камеру REICH AIRMASTER IC 5000 BHD!  Ка-
меру которая и коптит и интенсивно охлаждает продукт по одной 
программе не выкатывая из одного корпуса. Усовершенствован-
ное управление UNICONTROL 2000  TS с получением данных по 
WIFI.  Камеру REICH AIRMASTER TURBO Fisch второго поколения.

Презентуем наш новый интерактивный сайт 
WWW. REICH-GERMANY.DE на русском языке.

Ждем Вас на наших стендах!

Мы рады пригласить 
Вас на основную 
выставку этого года!
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«Рыбодобытчики, которые законно, 
правильно и результативно требуют 
для себя льгот и преференций, 
в итоге добились инвестиционной 
привлекательности своей отрасли». 

Рыбодобытчики, которые 
законно, правильно и ре-
зультативно требуют для 
себя льгот и преференций, 
в итоге добились инвести-
ционной привлекательно-
сти своей отрасли.

Еще одно преимущество 
Закона – признание то-
го, что рыба является соб-
ственностью рыбовода. 
По сути, это защита част-
ной собственности: пра-
во изымать продукцию из 
садков есть только у вла-
дельца бизнеса. 

ли раньше рыбаки, живущие близ фо-
релевых хозяйств, могли безнаказан-
но разрезать садки, а потом рыбачить 
в водоеме, где они расположены, то 
сейчас после такой рыбалки они по-
падут под суд за кражу.

Отстаивая собственные 
интересы
На вопрос о том, кто повлиял на го-

сударственные структуры, заставив 
их в сравнительно короткие сроки 
принять закон «Об аквакультуре», от-
вет очевиден: сами предприятия ак-
вакультуры, а также отраслевые орга-
низации. О том, как продвигать ин-
тересы рыбоводов и каким образом 
можно повлиять на содержание под-
законных актов, расскажут представи-
тели «Рыбного союза».

Юрий Алашеев, председатель 
«Рыбного союза»:

– К сожалению, в нашей стране рыб-
ный бизнес до сих пор воспринима-
ется как рыбодобыча. Для нас важно 
убедить государство, что рыбохозяй-
ственный комплекс – не только добы-
ча, но также переработка и аквакуль-
тура. Для роста отрасли именно аква-
культура и переработка играют важ-
ную роль. 

Сырьевую базу, которая постоянно 
уменьшается в естественных водных 
ресурсах нашей страны, нарастить до-
статочно трудно. Это можно сделать 
лишь на несколько процентов – кста-
ти, не без помощи предприятий ак-
вакультуры. Зато, расширив ассорти-
мент и углубив степень переработки 
рыбной продукции, можно увеличить 
валовый отраслевой продукт. 

Долгое время в России не было тако-
го органа, который бы отвечал за ак-
вакультуру и переработку. 

Безусловно, предприятиям, занима-
ющимся переработкой и аквакульту-
рой, не стоит пускать процесс разра-
ботки подзаконных актов на самотек. 
Здесь нам можно поучиться у рыбаков, 

активное участие которых при разра-
ботке закона «О рыболовстве» и со-
ставлении дополнений к нему позво-
лило им добиться закрепления квот, 
отмены НДС, получения льготы по 
снижению налога на 85%. А ведь ры-
боловство – гораздо более прибыль-
ный сегмент, чем аквакультура и пе-
реработка.

Сергей Гудков, исполнительный 
директор «Рыбного союза»:

– Необходимо, чтобы проблемы ры-
бопереработчиков и предприятий ак-
вакультуры увидели представители 
власти: правительство и ведомство, 
которое ими занимается. В нашем 
случае – это Министерство сельского 
хозяйства.

Рыбодобытчики, которые законно, 
правильно и результативно требуют 
для себя льгот и преференций, в ито-
ге добились инвестиционной привле-
кательности своей отрасли.

Рыба реализуется через предприя-
тия розничной торговли, сети. Ассо-
циация компаний розничной торгов-
ли «АКОРТ» – одна из самых серьез-
ных лоббистских организаций в Рос-
сии. Она очень активно отстаивает 
свои права, в которых предприятия 
пытаются ограничить в рамках зако-
на «О торговле», и формирует их пози-
тивный образ, заявляя о том, что роз-
ница предлагает потребителю толь-
ко качественную продукцию, в том 
числе, рыбную, тщательно выбирая 

поставщиков. При этом между участ-
никами и предприятиями рознич-
ной торговли появился информаци-
онный вакуум, который заполнился 
слухами, в частности, о том, что рыба 
продается с наценкой в 70% фирмам-
однодневкам, которые в последствие 
занимаются ее реализацией. И вме-
сто того чтобы формировать позитив-
ное отношение к рыбной продукции 
совместно, сети и поставщики рыбы 
с трудом находят общий язык. 

Для того чтобы донести предста-
вителям не только торговли, но 
и власти объективную информацию 
о том, как движется рыбная продук-
ция, необходимо инициировать ме-
роприятия, на которых все участни-
ки торговой цепочки будут обсуж-
дать проблемы отрасли и делиться 
информацией.

Еще один институт, от которого бы 
хотелось более активных действий – 
наука. По части разведения красной 
рыбы наши предприятия аквакульту-
ры стали заложниками всего норвеж-
ского. Смолт, корма, оборудование – 
все закупается в Норвегии. Россий-
ские же научно-исследовательские 
институты разрабатывают проек-
ты по выращиванию рыбы, кото-
рые конкурентоспособны в Евро-
пе, например, в Италии и Греции, 
но почему-то не принимают участие 
в разработке проектов в Мурманске, 
где есть все условия для выращива-
ния красной рыбы. 

Кроме того, учитывая, что вся крас-
ная рыба производится в нашей стра-
не на оборудовании, кормах и маль-
ках из Норвегии, у предприятий ак-
вакультуры есть законное право тре-
бовать обнуления пошлин на дан-
ные ресурсы, чтобы создавать конку-
рентоспособную продукцию. Уверен, 
что данный шаг не нанесет урон госу-
дарству, а наоборот, будет способство-
вать созданию рабочих мест и росту 
экономических показателей рыбохо-
зяйственного комплекса в будущем.
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Почему из-за принятия Закона пере-
работчики могут остаться без сырья?

Остановимся более подробно на том, 
каким образом повлиял обсуждаемый 
закон на рыбопереработчиков некото-
рых регионов. В частности, В Мурман-
ской области есть предприятия, кото-
рые не обеспечены сырьем и занима-
ются исключительно переработкой ры-
бы. Со вступлением в силу поправок, 
в ту часть закона «Об аквакультуре», 
которая касается прибрежного рыбо-
ловства, улов может перерабатывать-
ся прямо на судах. В итоге число по-
ставщиков на мурманские предпри-
ятия рыбопереработки с 15 сократи-
лось до трех, что дает ужасающий по-
сыл для инвесторов. А ведь прибреж-
ная рыбопереработка и без того разви-
валась слабо!

В связи с такой ситуацией, губернатор 
Мурманской области еще в июле напра-
вил предложение в адрес Минсельхоза 
о том, чтобы установить распоряжени-
ем мурманского правительства норму, 
по которой сырье, выловленное в Барен-
цевом море, поставлялось бы для пере-
работки на прибрежные заводы. Дан-
ная возможность предусмотрена распо-
ряжением правительства.

По закону «Об аквакультуре» нормы, 
связанные с доставкой на береговые 
перерабатывающие мощности либо с 
возможностью перерабатывать уловы 
на судах, теперь принимаются прави-
тельством по заявке регионального ор-
гана власти. Другими словами, теперь 
власти регионов решают судьбу уловов 
и, соответственно, переработчиков. 

На Дальнем Востоке, например, сра-
зу же после выхода подзаконного ак-
та, в июле, ситуация с уловами была 
скорректирована.

Вывод напрашивается сам собой: если 
представители бизнеса и власти различ-
ных регионов Российской Федерации 
будут более консолидированы в плане 
предоставления и получения друг от 
друга информации, им будет проще ре-
шать возникающие проблемы.

Если представители биз-
неса и власти различных 
регионов Российской Фе-
дерации будут более кон-
солидированы в плане 
предоставления и полу-
чения друг от друга ин-
формации, им будет про-
ще решать возникающие 
проблемы.

Комментарии 
экспертов

Григорий Карлов, 
депутат Государственной Думы 
Российской Федерации, 
член комитета ГД по природным 
ресурсам, природопользованию 
и экологии:

– За последние полтора года уда-
лось сделать очень важный шаг – 
принять закон «Об аквакультуре». 
Несколько десятилетий мы ходили 
вокруг него, была масса вариантов – 
правительственных, частных, ассо-
циативных. Но нам удалось собрать 
все бизнес-сообщество отрасли, экс-
пертов, представителей науки, кон-
солидировать прибрежные рыбацкие 
регионы, для того чтобы определить 
точку отсчета.

Тот закон, который мы приняли 
в части аквакультуры, пока рано об-
суждать, однако чтобы он правиль-
но зажил, необходим контроль заин-
тересованных сторон над тем, чтобы 
все подзаконные акты были приня-
ты вовремя.

В части прибрежного рыболовства 
уже можно подвести некоторые ито-
ги. Наконец-то мы дали возможность 
субъектам в прибрежных услови-
ях перерабатывать рыбопродукцию 
прямо на судах и перегружать ее. 

Опыт дальневосточной путины по-
казал, что в ряде районов, где тра-
диционно было много рыбы, а соот-
ветственно, и достаточно мощностей 
для ее переработки на берегу, уловы 
были низкими. И наоборот, где рыбу 
не ожидали в большом количестве, 
например, на Северо-Востоке – там 
всего два небольших рыбоперераба-
тывающих предприятия с мощностя-
ми до 10 тыс. т, она пришла в боль-
шом количестве – более 160 т. Закон 
помог прибрежникам переработать 

эту продукцию, качественно доста-
вить ее на берег и реализовать. 

Теперь рыбоводы относятся к сель-
скому хозяйству, и это большой плюс 
для них. Если бы аквакультуру сдела-
ли частью промышленного рыболов-
ства, как настаивало Росрыболовство, 
она потеряла бы ряд государствен-
ных преференций. Как только аква-
культура стала частью сельского хо-
зяйства, у нее появились определен-
ные преимущества: наряду с другими 
отраслями сельского хозяйства аква-
культурщики будут иметь возмож-
ность дополнительного финансиро-
вания и датирования.

В целом аквакультура – это возмож-
ность создания нового продукта, воз-
обновления естественных нерести-

Григорий Карлов:

«Теперь рыбоводы от-
носятся  к  сельскому 
хозяйству, и это боль-
шой плюс для них. Если 
бы аквакультуру сдела-
ли частью промышлен-
ного рыболовства, как 
настаивало Росрыбо-
ловство, она потеряла 
бы ряд государственных 
преференций».

Прямая
речь
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В целом аквакультура – это 
возможность создания но-
вого продукта, возобнов-
ления естественных нере-
стилищ, создания новых 
рабочих мест.

лищ, создания новых рабочих мест. 
И участия государства в софинанси-
ровании, по крайней мере, инфра-
структурных мероприятий мы ожи-
даем. Ведь само по себе создание но-
вой фермы, не важно, в морской или 
речной среде, при отсутствии дороги 
и электроэнергии не очень интерес-
но для бизнеса: себестоимость слиш-
ком высока, а рентабельность низкая. 

Поэтому во втором чтении в гос-
думе будет рассмотрен закон об из-
менении в налоговом законодатель-
стве в части стимулирования инве-
стиций в Дальневосточном федераль-
ном округе, включая Байкальский ре-
гион и Иркутскую область, для при-

влечения инвестиций в любой сек-
тор экономики. Появляется такое 
новое наименование налогоплатель-
щика, как участник инвестиционного 
проекта. При вложении в проект от 
150 млн руб. в дальнейшем участник 
будет иметь возможность софинанси-
рования со стороны государства, при 
этом для него упраздняется ряд нало-
говых отчислений, начиная с налога 
на прибыль и налога на имущество. 
По большому счету, именно от 150 до 
500 млн руб. – те инвестиции, кото-
рые дадут возможность предприяти-
ям аквакультуры развиваться.

Я считаю, что необходимо дальней-
шее создание условий для преферен-

ций именно в инвестиционной дея-
тельности.

Отмечу, что в последнее время 
очень злободневно звучит вопрос ад-
министративных барьеров. В частно-
сти, ряд контролирующих органов 
в результате своей деятельности за-
вышает конечную стоимость про-
дукции на рынке, что отражается на 
потре бителе. Для того чтобы ненуж-
ные барьеры, выстраиваемые ради 
получения бумаги, устранялись, не-
обходима совместная работа предста-
вителей власти и бизнеса. 

Возможности аквакультуры нашей 
страны по части разведения таких 
видов рыб, как, например, пангаси-
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Перспективы развития 
аквакультуры во многом 
зависят и от прикладных 
научно-сследовательских 
работ, а также от нако-
пленного международно-
го опыта.

ус и тилапия, сегодня реально усту-
пают возможностям поставщиков 
из Вьетнама и Китая. Здесь, с одной 
стороны, стоит обратить более при-
стальное внимание на качество про-
дукции этих стран, с другой – упро-
стить процедуры перемещения на-
ших рыбных запасов внутри страны 
с минимальными издержками по их 
оформлению.

Сегодня мы понимаем, что государ-
ственные нужды в рыбопродукции 
в основном восполняют иностран-
ные государства. И мы уже написали 
несколько обращений в различные 
инстанции, в которых выразили обе-
спокоенность тем, что такие ведом-
ства, как Министерство образования 
и Министерство обороны, в регионах 
в том числе, приобретают рыбопро-
дукцию, руководствуясь не принци-
пом поддержки отечественного това-
ра высокого качества, а принципом 
минимальной цены.

Андрей Алексеев, 
заместитель 
председателя Комитета по 
рыбохозяйственному комплексу 
Мурманской области:

– Мурманский регион славится как 
рыбный край и, благодаря промыш-
леному рыбоводству, остается одним 
из основных российских поставщи-
ков рыбы на прилавки. Ввиду этого 
в регионе долгое время уделялось до-
статочно слабое внимание аквакуль-
туре, но в последние годы ситуация 
поменялась. 

В силу географического положения 
Мурманская область имеет хорошие 
предпосылки для рыборазведения: 
незамерзающие губы Баренцева мо-
ря создают прекрасные условия для 
размещения рыбоводных хозяйств. 

Сегодня наиболее активно у нас 
развивается выращивание лосо-
ся и форели, хотя есть перспективы 

и для разведения других видов рыб, 
в первую очередь, морских: палтуса, 
камбалы и т. д. Потенциал рыбораз-
ведения в Мурманской области пре-
вышает 50 тыс. т. Сегодня на терри-
тории региона работают семь круп-
ных хозяйств.

Один из объектов, мощности кото-
рого позволяют выращивать более 
300 т рыбы, расположил садки вбли-
зи водного канала Кольской атом-
ной станции, поэтому там всегда есть 
теплая вода. Предприятие серьез-
но контролируется и атомщиками, 
и природоохраными организациями, 
и ветеринарно-санитарными служба-
ми. Никаких отклонений в работе ры-
боразводного хозяйства ни разу заме-
чено не было.

Предприятием недавно был постав-
лен эксперимент, в ходе которого 
в садки был завезен осетр. В резуль-
тате хозяйство получило несколько 
центнеров черной икры, часть из ко-
торой использовалась для выведения 
мальков. Рыбоводы получили хоро-
ший процент выживаемости и пока-
затель по приросту.

Сейчас предприятие вывело экспе-
римент на промышленный уровень, 
сертифицировав производство черной 
икры и приступив к реализации про-
екта по разведению осетров. Длитель-
ный цикл разведения осетров требу-
ет особого внимания и господдержки, 
в том числе, в рамках закона «Об аква-
культуре», причем поддержка должна 
быть рассчитана на длительный срок.

Еще одно предприятие, цеха кото-
рого находятся внутри плотины на 
Верхнетуломской ГЭС – «Кольская фо-
рель». Там осуществляется выращива-
ние мальков форели для дальнейшего 
получения товарной рыбы в откры-
тых водах.

Перспективное направление реги-
она в части аквакультуры – лососе-
водство. Пионером в данной области 
стала компания «Русский лосось». На-
бирает обороты и компания «Русское 
море – аквакультура», которому было 
выделено более 10 участков для то-
варного рыбоводства, два из которых 
уже успешно освоены.

Крупные инвестиционные проекты 
«Русское море – аквакультура» и «Рус-
ский лосось» позволили за последние 
пять лет увеличить в нашем регионе 
объем товарного выращивания рыбы 
в 30 раз, а объем реализации готовой 
продукции – в 16. В ближайшие годы 
объем товарного выращивания в Мур-
манской области, по нашим оценкам, 
превысит 20 тыс. т. Это – серьезный 
шаг в обеспечении продовольственной 
безопасности как региона, так и всей 
страны.

Региональная политика в сфере ры-
боводства в регионе направлена на 

Андрей Алексеев:

«В силу географического 
положения Мурманская 
область имеет хорошие
предпосылки для рыбо-
разведения: незамерза-
ющие губы Баренцева 
моря создают прекрас-
ные  условия  для  раз-
мещения рыбоводных 
хозяйств».

Прямая
речь
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Многие ихтиологи счита-
ют, что малек, получен-
ный в идеальных, теплич-
ных условиях питомника, 
в большинстве своем об-
речен на гибель в дикой 
природе. 

повышение экономического потен-
циала отрасли. Правительство обла-
сти оказывает финансовую поддерж-
ку предприятиям аквакультуры. 
В частности, субсидирование части 
затрат на уплату процентов по кре-
дитам, направленных на закупку по-
садочного материала, оборудования 
и кормов. Такая поддержка будет на-
ми продолжена, в том числе в рамках 
подготовленной региональной про-
граммы «Развитие рыбохозяйствен-
ного комплекса на 2014-2020 годы», 
в которой выделена подпрограмма 
«Развитие аквакультуры». Приори-
тетными определены следующие на-
правления:
– развитие механизмов страхования 

рисков в аквакультуре;
– создание производства собственно-

го рыбопосадочного материала ло-
сося;

– создание конкурентоспособно-
го производства кормов для мари-
культуры;

– повышение кадрового потенциала 
рыбоводства;

– оказание эффективной государ-
ственной поддержки предприяти-
ям аквакультуры.

Перспективы развития аквакульту-
ры во многом зависят и от приклад-
ных научно-сследовательских работ, 
а также от накопленного междуна-
родного опыта.

Не секрет также, что аквакульту-
ра связана с таким понятием, как 
биобезопасность. Для решения за-
дач контроля ситуации с болезня-
ми рыб, организации проведения 
оперативно-санитарных меропри-
ятий, своевременного выявления 
и профилактики болезней живот-
ных в системе государственной ве-
теринарной службы региона создан 
специальный отдел, который специ-
ализируется на болезнях именно объ-
ектов аквакультуры. Хочу отметить, 
что для более эффективной работы 

в направлении рыборазведения су-
ществует необходимость в принятии 
специальных ветеринарных правил 
для садковых рыбоводных хозяйств, 
которые в настоящее время существу-
ют в Норвегии.

Очень важно и принятие переч-
ня нормативно-правовых актов в За-
кон по части аквакультуры. Прежде 
всего, это касается определения гра-
ниц рыбоводных участков, ведь для 
любых инвестиций необходима ста-
бильность и ясная нормативная база.

Мы заинтересованы в том, чтобы 
максимальный объем выращенной 
продукции перерабатывался на тер-
ритории нашего региона. Пока про-
екты, которые реализуются на тер-
ритории Мурманской области, – «Рус-
ское море – аквакультура» и «Балтий-
ский берег», осуществляют первич-
ную переработку. Однако эти компа-
нии имеют огромный опыт, и мы на-
деемся, что впоследствии они будут 
изготавливать на территории наше-
го региона товары более глубокой пе-
реработки.

Анатолий Воронцов, 
совладелец крестьянского 
фермерского хозяйства 
Римы Петровой:

– То, что вышел закон, регулиру-
ющий действия предприятий аква-
культуры, – это уже хорошо. В дан-
ный момент готовится ряд подзакон-
ных актов, которые более подробно 
коснутся вопросов рыбоводства. Ду-
маю, в них будет достаточно матери-
ала для споров и дискуссий. 

Как предприятие аквакультуры мы 
очень рады, что теперь находимся 
в ведомстве Министерства сельско-
го хозяйства. Министерство рыбо-
ловства, к которому нас хотели при-
числить, было для нас так называе-
мой «злой мачехой», ведь их интере-
суют только квоты на вылов дикой 

рыбы, которой остается все меньше. 
Мы для них были бы скорее конку-
рентами, которые в случае успеха мо-
гут помешать.

Было отрадно увидеть в Законе ста-
тью под названием «Индустриальное 
рыбоводство», к которому мы с на-
шей фермой, оснащенной установка-
ми замкнутого водоснабжения (УЗВ), 
и относимся.

Я не только занимаюсь разведени-
ем рыбы. Я – активный рыболов с пя-
ти лет. За 50 лет рыболовного стажа 
я многое видел и над многим раз-
мышлял. В СССР охрана природных 
богатств, к которым относится и ры-
ба, была на довольно высоком уров-
не. Рыбнадзор работал исправно, осо-
бенно во время нереста: незаконно 
поставленные сети уничтожались, 
браконьеров регулярно задержива-
ли, водоемы зарыблялись ежегодно 
и планомерно. Благодаря всему это-
му ущерб рыбным ресурсам страны 
не наносился. 

В 90-е годы ситуация кардинально 
изменилась, и наши водоемы опу-
стели. До сих пор в нашей стране 
нет службы, подобной рыбнадзору, 
в результате чего процветает брако-
ньерство, причем даже во время не-
реста! И пока не будет наведен по-
рядок с охраной рыбы и экологии, 
пока не прекратятся вырубки лесов 
по берегам рек, ничего хорошего не 
будет.

Конечно, очень хорошо, что чудом 
сохранившаяся российская наука 
сможет зарабатывать деньги, вновь 
зарыбляя наши водоемы, но боюсь, 
что если не будут приняты пере-
численные выше меры, бюджетные 
деньги будут как всегда потрачены 
впустую.

Сейчас прессинг на природу нео-
бычайно увеличился. У каждого есть 
машина, лодка, мощный мотор. Ки-
тайские сети стоят копейки, и брако-
ньеры не дорожат ими: забытые се-
ти продолжают убивать водные био-
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Как бы человечество ни 
старалось, людей стано-
вится все больше, а дикой 
рыбы все меньше, поэтому 
снабжение потребителей 
рыбой все чаще будет про-
исходить силами хозяйств 
с УЗВ – за ними будущее. 

ресурсы и отравлять воду разлагаю-
щейся рыбой.

Последние годы на моей любимой 
форелевой речке, протекающей ря-
дом с нашей рыбной фермой, пе-
риодически «рыбачат» браконьеры 
с электроудочками, которые уничто-
жают практически всю рыбу в водое-
ме. Какой смысл зарыблять эту реку?

Вот поэтому все чаще рыбаки едут 
на рыбалку в Финляндию. Там все так, 
как должно быть. Я рыбачу не толь-
ко в Финляндии, Австрии и Испании, 
где есть чудесные реки с лицензион-
ным ловом форели, кумжи и лосося, 
но и в некоторых российских водое-
мах. В частности, на Кольском полуо-
строве на реке Варзуга лицензионная 
рыбалка организована прекрасно. Де-
ло в том, что английская фирма, орга-
низующая рыбалку для VIP-клиентов, 
взяла в аренду этот участок на 50 лет. 
В реках же, находящихся вокруг, ры-
бы нет. Почему? Я видел их охранни-
ков, которые постоянно несут служ-
бу. Ходят подвое, вооружены, одеты 
в форму и наверняка получают хо-
рошую зарплату. Результат на лицо: 
браконьеров нет, рыба есть. Для срав-
нения, Лужский и Ивангородский ло-
сосевые питомники выращивают ло-
сося за собственные деньги для бра-
коньеров!

Почему не взять пример с мудрых 
англичан и не организовать лицензи-
онный лов лосося на реках Луга и На-
рова, а на вырученные деньги не на-
нять охранников? Часть полученных 
средств может тратиться на увеличе-
ние объемов выращивания малька 
для зарыбления водоемов. Хотя и тут 
есть разные мнения: многие ихтиоло-
ги считают, что малек, полученный 
в идеальных, тепличных условиях пи-
томника, в большинстве своем обре-
чен на гибель в дикой природе. 

Хочу обратить внимание на те по-
ложения Закона, которые меня по-
радовали. Очень правильным явля-
ется разрешение получать участки 

для вылова рыбы в диких водоемах 
на 25 лет. Раньше рыбаки, получая та-
кие участки на пару лет, не думали 
о будущем: завтра разрешения может 
и не быть, а после нас – хоть потоп 
и т. д. Есть надежда, что упомянутое 
нововведение изменит такой подход.

Еще один положительный момент 
заключается в том, что Закон преду-
сматривает возмещение вреда, при-
чиненного рыбоводческим хозяй-
ствам и водным биологическим ре-
сурсам, ведь очень часто рыбаки, 
устав от отсутствия клева, разрезают 
садки, и форель тоннами уходит в от-
крытый водоем. В результате бизнес 
теряет прибыль, зато клев в водоеме 
становится отличным: как на Черных 

камнях в «Бриллиантовой руке»! Од-
нако пока непонятно, кто и как будет 
охранять садки.

Теперь о том, что меня насторожи-
ло. В частности, я говорю о прописан-
ном в Законе разрешении изъятия из 
водоемов хищных и малоценных ви-
дов. В природе нет ничего лишнего 
и малоценного, и с изъятием не стоит 
спешить. Хищник выполняет функ-
цию санитара.

И уж совсем не понравился пункт 
о том, что формирование, содер-
жание и эксплуатация ремонтно-
маточного стада рыб-производителей 
должны осуществляться рыбоводче-
скими хозяйствами за свой счет. Это 
неправильно. В этом деле нужна по-
мощь государства.

Во время конференции, которая 
проходила в рамках выставки «Аг-
рорусь-2013», нам с гордостью зая-
вили, что теперь каждый сможет за-
няться рыбоводством. На Западе же 
для этого нужен диплом ихтиолога-
рыбовода. Уверен, что и у нас этот 
диплом необходим. С природой дол-
жен работать человек, понимающий 
ее, знающий специалист, а не любой 
желающий.

Как бы человечество ни старалось, 
людей становится все больше, а ди-
кой рыбы все меньше, поэтому снаб-
жение потребителей рыбой все чаще 
будет происходить силами хозяйств 
с УЗВ – за ними будущее. 

Однако при использовании УЗВ ве-
лики затраты на электроэнергию 
и газ, и цены на услуги естествен-
ных монополий постоянно растут. 
Также растет стоимость топлива для 
автотранспорта, без которого не до-
ставить рыбу конечному потребите-
лю. И магазинные наценки порой не-
приятно удивляют. Но для регулиро-
вания всех этих аспектов нужен уже 
совсем другой закон совсем другого 
министерства. Поэтому без комплекс-
ной помощи государства предприя-
тиям не обойтись. 

Анатолий Воронцов:

«Положительный мо-
мент  зак лючается 
в том, что Закон пред-
усматривает возмеще-
ние вреда, причиненно-
го рыбоводческим хозяй-
ствам и водным биоло-
гическим ресурсам, ведь 
очень  часто  рыбаки , 
устав от отсутствия 
клева, разрезают сад-
ки, и форель тоннами 
уходит в открытый во-
доем».

Прямая
речь
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Безусловно, пошлины  на 
импортных мальков и обо-
рудование увеличивают 
себестоимость продук-
ции отечественных рыбо-
водов, и, по мнению экс-
пертов, их обнуление при-
несет государству пользы 
больше, чем ущерба.

Надо понимать, что платить за все 
эти подорожания приходится покупа-
телям в магазине. Ни для кого не се-
крет, что сегодня рыба, выращенная 
в России, нисколько не дешевле, а за-
частую даже дороже, чем импортная. 
Нашу продукцию сделать дешевле 
можно, только приняв ряд мер. По-
мимо уже упомянутых, я бы указал 
следующие: 
– выдача субсидий на корм для рыб, 

который постоянно дорожает;
– запрет продажи промысловой рыбы 

российского вылова за границу, где 
из нее получают рыбий жир и му-
ку и втридорога продают эти необ-
ходимые для изготовления кормов 
компоненты, нам обратно;

– налаживание переработки рыбы 
и рыбных отходов в России. 
Все это будет способствовать реали-

зации программы продовольствен-
ной безопасности. 

Я как рыбак был искренне рад за на-
шего президента, когда ему на рыбал-
ке в Туве попалась трофейная щука 
весом в 21 кг. Хотелось бы, чтобы эта 
щука оказалась волшебной и смогла 
исполнить все пожелания русского 
народа быстро и просто: «по щучье-
му велению, по нашему хотению». 
В том числе и мечты представителей 
бизнеса обо всем, что связано с выло-
вом, разведением и переработкой ры-
бы. К сожалению, в реальности нам, 
скорее всего, придется идти терни-
стым путем, довольствуясь теми не-
большими преференциями, которые 
нам все же удается получить от госу-
дарства.

Инна Гольфанд, 
генеральный директор компании 
«Русское море – аквакультура»:

– Развитие аквакультуры в России 
затрудняется рядом факторов. Пер-
вый из них – проблемы с инфраструк-
турой. Второй – импорт. На текущий 

момент именно импортная семга 
и форель формируют тот рынок, на 
котором мы работаем. 220 тыс. т – 
это те объемы, которые были импор-
тированы в Россию в прошлом году. 
При этом с точки зрения природных 
условий у нас есть все необходимое, 
чтобы развивать рыбоводство и кон-
курировать с импортом. 

Однако после вступления в ВТО по-
шлины на импортную семгу и фо-
рель снизились, а пошлины на нор-
вежские корма и оборудование для 
российских рыбоводов составляют 
соответственно 5% и 15%. Безуслов-
но, эти пошлины увеличивают себе-
стоимость нашей продукции. И если 
с пошлинами на импорт ничего сде-

лать нельзя, так как это условие рабо-
ты страны в ВТО, то можно обнулить 
пошлины на оборудование и корма. 

Отмечу также, что длинный цикл 
выращивания рыбы – два-три года – 
требует и длительного субсидирова-
ния, в то время как сейчас корма суб-
сидируются только на год.

Хотелось бы, чтобы предприяти-
ям рыбоводства субсидировали про-
центные ставки, нам нужны и пря-
мые субсидии. Когда, например, ком-
пании, занимающиеся свиновод-
ством, подкосила Африканская чу-
ма, для них были выделены деньги, 
чтобы они не обанкротились. Рыбо-
водные компании просят сделать та-
кую же программу, ведь предприя-
тия аквакультуры, в отличие от сви-
новодов, не вышли даже на объе-
мы, они только встают на ноги. Ре-
гиональные программы поддержки 
аквакультуры, предусматривающие 
субсидии на килограмм выращен-
ной продукции, позволят нам вло-
жить деньги в развитие. 

Остановлюсь и на государственно-
частных партнерствах. Ряд проектов, 
которые мы для себя считаем целе-
выми, требуют длительного вложе-
ния денег и не окупаются за пять-
семь лет. Например, фабрика на 
8 млн штук смолта. Ее строительство 
оценивается в 1 млрд руб., если ее 
строить с нуля. Это можно было бы 
сделать с помощью банковского фи-
нансирования. Но необходимость соз-
дания соответствующей инфраструк-
туры, строительства дорог, прича-
лов, проведения электричества дела-
ет проект нерентабельным, а его реа-
лизацию собственными силами – не-
возможной. Хотелось бы, чтобы ре-
гиональное правительство помогло 
нам с инфраструктурой, получением 
необходимых разрешений, выделе-
нием земли. Нам важно, чтобы вла-
сти помогли нам создать стартовую 
площадку, а все остальное мы сдела-
ем сами. 

Инна Гольфанд:

«Развитие аквакульту-
ры в России затрудня-
ется рядом факторов. 
Первый из них – пробле-
мы с инфраструктурой. 
Второй – импорт. На те-
кущий момент именно 
импортная семга и фо-
рель формируют тот 
рынок, на котором мы ра-
ботаем. 220 тыс. т – это 
те объемы, которые бы-
ли импортированы в Рос-
сию в прошлом году».

Прямая
речь
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Объем вылова 
пикши сократился 
вдвое

According to Fishing Monitoring and Communication 
System Center, about 1 million 825 thousand tons of 
water bioresources were caught in the fi rst half of 
2013, which is 2% more than a year ago. From January 
to June 2012, about 1 million 790 thousand tons of 
fi sh were explored.   

The volume of explored  pollock this year is 1 million 
35 thousand tons, which is the same as last year. The 
share of pollock is also the same, reaching 57% of 
the total yield. About 267 thousand tons of cod was 
caught in the fi rst half of 2013, thich is 20% more than 
last year. From January to June 2013, in Russian EEZ 
223 thousand tons of cod were explored. The volume 
of herring yield has increased 3%, reaching 15% of 
the total yield volume. This year, it has reached 188 
thousand tons, compared to 122 thousand tons last 

Haddock yield 
volume has 
dropped twiceСогласно данным Центра системы монито-

ринга рыболовства и связи, за первое полугодие 
2013 года было выловлено 1,825 млн т водных 
биоресурсов. Это на 2% больше прошлогоднего 
показателя. Так, в период с января по июнь 2012 
года было освоено 1,790 млн т рыбы.

Объем освоенного минтая в этом году равен 
1,035 млн т. Данный показатель находится на том 
же уровне, что и год назад. Доля минтая также 
остается на прошлогоднем уровне и составляет 
57% от общего объема вылова. Трески в первом 
полугодии 2013 года было выловлено 267 тыс. т, 
что на 20% больше аналогичного показателя про-
шлого года. Так, в январе-июне 2012 года по всей 
зоне ИЭЗ РФ было освоено 223 тыс. т трески. До-
ля освоенной трески выросла на 3% и составила 
15% от общего объема вылова. В полтора раза уве-
личился объем вылова сельди. В этом году он со-
ставил 188 тыс. т, а в минувшем – 122 тыс. т. Рост 
доли вылова сельди по сравнению с прошлогод-

Согласно данным Центра системы монито-
ринга рыболовства и связи, за первое полуго-
дие 2013 года было выловлено 1,825 млн т во-
дных биоресурсов. Это на 2% больше прошло-
годнего показателя. Так, в период с января по 
июнь 2012 года было освоено 1,790 млн т рыбы.
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ним показателем составил 3%, до уровня 10% от 
общего объема вылова.

Рост общего показателя вылова достигнут за 
счет увеличения вылова трески и сельди. Кроме 
того, положительная динамика отмечена у кра-
ба (его показатель увеличился на 4% – с 20 тыс. 
до 21 тыс. т), нерки (на 29% – с 9 тыс. до 12 тыс. т), 
палтуса (на 22% – с 9 тыс. до 12 тыс. т), а также 
хамсы (на 46% – с 8 тыс. до 12 тыс. т).

Но в то же время в первом полугодии 2013 года 
в два раза сократился вылов пикши – с 89 тыс. до 
44 тыс. т. Уменьшился объем выловленной мой-
вы и камбалы. Темп падения мойвы составил 5% – 
с 64 тыс. до 60 тыс. т, а камбалы 4% – с 48 тыс. до 
46 тыс. т. Также отмечен спад объема вылова на-
ваги и шпрот (кильки). В текущем году наваги вы-
ловили на 18%, а шпрот (кильки) на 16% меньше 
в сравнении с прошлогодним показателем.

По данным Fishretail, на 30-й неделе текуще-
го года в Москве максимальный прирост сред-
ней оптовой цены вновь у тушки кальмара. 
Она подорожала на 6% – до 85,95 руб./кг. Сред-
няя цена сайды б/г повысилась еще на 2% и со-
ставила 68,62 руб./кг. Рост среднего ценника на 
уровне 1,5% отмечен у путассу – до 25,99 руб./кг, 
а также минтая б/г – до 58,44 руб./кг. Незначи-
тельное изменение цены – на 0,2% – наблюдает-
ся у окуня б/г (калибр 200-500+), сельди (тушка 
300-350+) и тушки хека. Теперь их средняя сто-
имость составляет 152,87 руб./кг, 61,66 руб./кг 
и 96,63 руб./кг, соответственно. Спад средней 
оптовой цены на уровне 1,5% отмечен у тре-
ски б/г – до 76,78 руб./кг, на уровне 2,5% у горбу-
ши с/г – до 71,05 руб./кг.

В Санкт-Петербурге на прошлой неделе сред-
няя цена на окуня б/г (калибр 200-500+) выросла 
на 1,5% и составила 157,29 руб./кг. Рост стоимости 
на уровне 1% наблюдается у зубатки синей – до 
46,92 руб./кг, сайды б/г – до 70,20 руб./кг, а так-
же скумбрии (400-600) – до 96,85 руб./кг. На 0,5% 
подорожали тушка кальмара и путассу. Их сред-

year. The  share of herring yield, as compared to last 
year, has grown from 3% to 10%.

The growth of total yield amount is due to the 
increase in cod and herring yield. Also, positive 
dynamics is seen for crab (its amount has grown by 
4% from 20 to 21 thousand tons), red salmon (29% 
from 9 to 12 thousand tons), halibut (22% from 9 to 
12 thousand tons) and anchovy (46% from 8 to 12 
thousand tons).  

But despite this, during the first half of 2013, 
haddock yield has decreased twice from 89 to 44 
thousand tons. The voulme of caught capelin and 
fl ounder has fallen as well. The rate of fall in capelin 
yield was 5% from 64 to 60 thousand tons, fl ounder 
yield – 4% from 48 to 46 thousand tons. Also, the 
decrease in navaga and sprat yield was noticed. This 
year, 18% less of navaga and 16% less of sprat was 
caught as compared to last-year numbers.

According to Fishretail, during the 30th week of this 
year, the biggest average purchasing price growth 
was for squid carcass – it has grown by 6% to 85.95 
rubles/ kilo. The average price for headed green cod 
has grown by 2% and reached 68.62 rubles/ kilo. 
The growth of average price by 2% was noticed for 
poutassou to 25.99 rubles/ kilo and headed pollock 
to 58.44 rubles/ kilo. Small changes in prices by 
0.2% are seen for headed perch (caliber 200-500+), 

According to Fishing Monitoring and 
Communication System Center, about 1 million 825 
thousand tons of water bioresources were caught 
in the fi rst half of 2013, which is 2% more than 
a year ago. From January to June 2012, about 1 
million 790 thousand tons of fi sh were explored.   

The growth 
of total yield 
amount is due 
to the increase 
in cod and 
herring yield. 

industry / tendencies

Таблица 1. Десятка лидирующих позиций по объему вылова в ИЭЗ РФ по итогам первого полугодия 2013 года

Table 1. 10 leading positions for yield volume in Russian EEZ during the fi rst half of 2013
Январь-июнь 2013 г., 

тонн  
January-June 2013, tons 

Январь-июнь 2012 г.,
 тонн  

January-June 2012, tons

Прирост 2013 г
к 2012 г., %

Growth 2013 to 2012, %

Доля 2013 г.,%

The share in 2013, %

Минтай / pollock 1035807 1034109 0,2% 57%

Треска / cod 267255 223117 20% 15%

Сельдь / herring 188189 122543 54% 10%

Мойва / capelin 60573 63951 -5% 3%

Камбала / fl ounder 46735 48602 -4% 3%

Пикша / haddock 44299 89306 -50% 2%

Прочие морские / other sea fi sh 23914 35542 -33% 1%

Крабы / crabs 21653 20872 4% 1%

Шпрот (килька) / sprat 18240 21612 -16% 1%

Навага / navaga 17130 20983 -18% 1%
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няя цена теперь составляет 80,87 руб./кг и 23,35 
руб./кг, соответственно. Примерно на том же уров-
не, что и неделю назад, осталась цена у зубатки 
пестрой (116,46 руб./кг), трески б/г (82,10 руб./кг), 
а также минтая б/г (58,81 руб./кг). Незначитель-
ный спад цены на 0,5% у тушки хека – до 95,01 
руб./кг. На 2% снизилась цена у горбуши с/г – до 
уровня 73,42 руб./кг, на 2,5% у сельди (тушка 300-
350+) – до 54,80 руб./кг, на 4% у салаки – до 32,49 
руб./кг. 

отрасль / тенденции

herring (300-350+) and hake carcass. Their average 
prices are 152.87 rubles/ kilo, 61.66 rubles/ kilo and 
96.63 rubles/ kilo correspondingly. The fall in average 
purchasing prices are seen for headed cod – by 1.5% 
to 76.78 rubles/ kilo, for whole humpback – 2.5% to 
71.05 rubles/ kilo.

Last week in St. Petersburg the average price for 
whole perch (200-500+) has grown 1.5%. reaching 
157.29 rubles/ kilo. Price growth by 1% is seen for 
blue wolffi sh to 46.92 rubles/ kilo, headed green 
cod to 70.20 rubles/ kilo and mackerel (400-600) 
to 96.85 rubles/ kilo. Squid carcass and poutassou 
have become 0.5% more expensive. Their average 
prices are now 80.87 rubles/ kilo and 23.35 rubles/ 
kilo correspondingly. Prices for striped wolffish 
(116.46 rubles/ kilo), headed cod (82.10 rubles/ 
kilo) and headed pollock (58.81 rubles/ kilo) are 
the same as a week ago. The small drop in price by 
0.5% is seen for hake carcass to 95.01 rubles/ kilo. 
Price for whole humpback has fallen by 2% to 73.42 
rubles/ kilo, herring – by 2.5% (carcass 300-350+) 
to 54,80 rubles/ kilo, Baltic herring – by 4% to 32,49 
rubles/ kilo. 

Таблица 2. Пятерка лидирующих позиций по объему вылова в каждом 
бассейне ИЭЗ по итогам первого полугодия 2013 года

Table 2. Five leading positions in yield volume in each EEZ basin for the fi rst half of 2013

Название бассейна 
Basin name

Рыбы и морепродукты 
Fish and seafood

Январь-июнь 2013 г., тонн 
January-June 2013, tons

Январь-июнь 2012 г., тонн 
January-June 2012, tons

Прирост 2013 г. к 2012 г., % 
growth 2013 to 2012, %

Доля в объеме бассейна,% – 
the share in basin volume, %

Дальневосточный бассейн 
/ Far East basin

минтай / pollock 1035807 1034109 0,2% 73%

 сельдь / herring 181230 114289 59% 13%

 камбала / fl ounder 43106 46096 -6% 3%

 треска / cod 41039 42431 -3% 3%

 прочие морские / other 
fi sh and seafood 23629 35385 -33% 2%

Северный бассейн
 / North Basin

 треска / cod 224945 179383 25% 67%

мойва / capelin 60381 63668 -5% 18%

 пикша / haddock 44299 89306 -50% 13%

 зубатка / wolffi sh 2967 2722 9% 1%

 камбала / fl ounder 2942 1852 59% 1%

 Западный бассейн 
/ West basin

шпрот / sprat 14775 13740 8% 59%

 сельдь / herring 6848 8163 -16% 27%

 треска / cod 1240 1303 -5% 5%

 камбала / fl ounder 662 624 6% 3%

 корюшка европейская 
/ European smelt 504 560 -10% 2%

 Азовско-Черноморский бассейн 
/ Azov and Black Sea basin

хамса / anchovy 11768 8021 47% 71%

 шпрот черномор / 
Black Sea sprat 2356 6988 -66% 14%

 окунеобразные / perch 1011 582 74% 6%

карась пресн. / crucian carp 599 495 21% 4%

тарань / roach 314 144 117% 2%

Волжско-Каспийский бассейн 
/ Volga and Caspian basin

 красноперка / red-eye 3862 3784 2% 20%

карась пресн. / crucian carp 3433 3091 11% 17%

 сом / catfi sh 3077 2821 9% 16%

щука / pike 2490 2369 5% 13%

 окунеобразные / perch 2019 1613 25% 10%

Рост общего показа-
теля вылова достигнут 
за счет увеличения вы-
лова трески и сельди.
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женские
правила

Беседовала:

Виктория Загоровская 

Гость:

Татьяна Сергиенко, 
председатель Совета директоров, 
финансовый директор компании «ГлавТоргПродукт»

бизнес-леди? Что отличает женщину 
в бизнесе? 

– До недавнего времени считалось, 
что только сила, упорство и настойчи-
вость (т. е. мужские качества) способ-
ны принести успех в достижении ре-
зультатов. Имелось в виду, что муж-
чина более успешен в бизнесе. Я счи-
таю, что женщина преуспеет в этом де-
ле, только если она понимает, что ко-
манда, как и семья, — ее сила, и го-
това вдохновлять, поддерживать свою 
семью-команду, не чувствуя собствен-
ного превосходства над ней. Искрен-
няя любовь и этика – основа эффек-
тивного бизнеса.

Лучшие руководители – мужчины 
или женщины? Почему?

– Бесспорно, женщинам иногда прихо-
дится играть по мужским правилам, но 
так уж вышло, что мы по природе сво-
ей значительно отличаемся от предста-
вителей сильного пола, поэтому без соб-
ственных хитростей здесь не обойтись.

Для начала, хочется сказать, что ни 
один мужчина не сможет в короткое 
время сыграть несколько ролей, не по-
лучив при этом нервного приступа. 
А женщина –прирожденная актриса, 
которой перевоплотиться и адапти-
роваться к новой ситуации, тем более 
стремительно меняющейся, не соста-
вит особого труда.

Каковы основные профессиональ-
ные заболевания женщин, которые 
занимаются бизнесом? 

Как вы попали в этот бизнес? Что 
послужило причиной выбора данной 
сферы деятельности?

– Нельзя сказать, что это была случай-
ность. Я с детства не боялась быть непо-
хожей на других. Оглядываясь назад, 
могу сказать, что была лидером. Я всег-
да испытывала внутреннее желание 
стать руководителем, проявляла интерес 
к этому виду деятельности. Я, что назы-
вается, пришла в бизнес по доброй воле 
и с самыми серьезными намерениями. 
Считаю себя убежденной бизнес-леди!

В вашей жизни был человек, кото-
рого вы могли бы назвать своим Учи-
телем?

– С уверенностью могу сказать, что 
самый главный учитель в моей жиз-
ни – это я сама, мой опыт! Покажется 
нескромным, но все, что имею в жиз-
ни, и то, кем являюсь, – целиком и пол-
ностью моя заслуга.

Какими качествами, на ваш взгляд, 
должна обладать современная 

Фамилия, Имя: 

Татьяна Сергиенко 
Место и дата рождения: 

Ленинград, 21.06.1955 год
Cпециальность:

 «Планирование на предприятиях 
пищевой промышленности»
Название компании, должность: 

ЗАО «Катран» – финансовый директор,
ОАО «ГлавТоргПродукт» – с момента 
основания компании бессменный 
председатель Совета директоров, 

финансовый директор
Сколько времени работает 

на руководящей должности: 

в компании «Катран» – с 2002 года, 
в «ГлавТоргПродукт» – с 2011 года

Основные достижения в карьере: 

финансовый директор 
ОАО «ГлавТоргПродукт»

Семейное положение:

 вдова, есть сын
Хобби: 

туризм

Любая женщина – 
прирожденная актриса!

Татьяна Сергиенко:

досье
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поражения и не винить в этом других, 
а также помогает смириться со сравни-
тельно долгим ожиданием результа-
тов своих усилий. Женский бизнес бо-
лее живуч и стабилен, чем мужской, 
в большинстве случаев это может объ-
ясняться женскими чертами характера 
и стилем руководства. Значимыми в та-
кой ситуации являются и ценностные 
ориентации женщины, такие как гу-
манный менеджмент, повышенная от-
ветственность и стремление к новизне. 
Возможно, благодаря этому представи-
тельница прекрасной половины чело-
вечества как руководитель ни в чем не 
уступает мужчине и в определенных 
условиях имеет возможность превос-
ходить его в конкурентной борьбе.

Какой вид отдыха для вас предпо-
чтительней? Какая страна или город 
вам ближе всего по духу? 

– Предпочитаю спокойный размерен-
ный отдых, прогулки и экскурсии по 
новым местам. Мне близка Италия с ее 
улыбчивыми позитивными жителями 
и неспешным ритмом жизни.

– Если это можно назвать заболевани-
ем, то хронический цейтнот – нехват-
ка времени.

Какой принцип управления вам 
близок?

– Я давно использую два принципа 
руководства: и мужской, и женский. 
Мужской стиль всегда имеет верхнюю 
планку в виде финансовых доходов, 
а женский – никогда. Потому что ко-
манда может одновременно работать 
в совершенно разных местах и с разных 
сторон приносить прибыль.

Стандартная российская история: 
люди не уверены, что завтра не по-
теряют то, что имеют сегодня, из-за 
этого никто не хочет работать на пер-
спективу. Что помогает вам мотиви-
ровать сотрудников? 

– Основные постулаты руководства: 
мужской стиль бизнеса опирается на 
принцип «я сам за все отвечаю», жен-
ский основывается на командной ра-
боте, семейной атмосфере и принципе 
«мы вместе отвечаем за все, что делаем». 
Считаю это эффективной мотивацией. 

Здесь мне хотелось бы привести од-
ну короткую притчу. Однажды у трех 
строителей спросили, чем они зани-
маются. Первый ответил, что он дро-
бит камни, второй – зарабатывает на 
жизнь, третий сказал: «Я строю храм». 
Думаю, многие со мной согласятся, 
что в бизнесе очень важно отношение 
к своему делу.

Ваши коллеги становятся друзьями?
– Я считаю неприемлемой дружбу 

между руководителем и подчиненным. 
В деловых отношениях всегда должна 
сохраняться субординация. Но друже-
любие никто не отменял! 

У каждого бизнесмена бывают си-
туации, когда все выходит из-под 
контроля. Что вы делаете в таких слу-
чаях? 

– Важным качеством специалиста, 
занимающего мою позицию в фирме, 
я считаю адекватность самооценки. Та-
кая самооценка помогает преодолевать 
трудности, нормально воспринимать 

Какое кино смотрите?
Люблю фильмы Советской эпохи.

Вы считаете себя успешным челове-
ком? Чем измеряется успех? 

– Безусловно, я успешный человек! 
И не только потому, что я успешна 
в профессии (хотя это немаловажный 
момент), но и потому что мне действи-
тельно нравится то, чем я занимаюсь.

Если бы можно было вернуться на-
зад и поступить по-другому, что вы 
изменили бы? 

– Ничего. Даже когда мы совершаем 
ошибки – это отличный опыт на буду-
щее.

Назовите любимый афоризм или 
деловую цитату.

– Первый премьер-министр незави-
симой Индии Джавахарлал Неру гово-
рил: «Успех чаще выпадает на долю 
того, кто смело действует, но его ред-
ко добиваются те, кто проявляет ро-
бость и постоянно опасается послед-
ствий». 

Ни один мужчина не сможет в корот-
кое время сыграть несколько ролей, 
не получив нервного приступа. Тогда 
как для женщины это не составит 
особого труда. 

—

Женский бизнес более живуч 
и стабилен, чем мужской, в 
большинстве случаев это 
может объясняться жен-
скими чертами характера 
и стилем руководства.

Однажды у трех строителей 
спросили, чем они занимают-
ся. Первый ответил, что он дро-
бит камни, второй – зарабатыва-
ет на жизнь, третий сказал: «Я 
строю храм». В бизнесе очень важ-
но отношение к своему делу!

С уверенностью могу сказать, что 
самый главный учитель в моей 
жизни – это я сама, мой опыт!
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Инна, расскажите об основных 
направлениях работы компании 
«Русское море».

– Группа компаний «Русское море» 
на сегодняшний день работает в двух 
направлениях: ЗАО «Русская рыбная 
компания» занимается дистрибуци-
ей рыбы и морепродуктов, а «Русское 
море – аквакультура» – выращивани-
ем красной рыбы.

Деятельность компании «Русское 
море – аквакультура» сосредоточена 
на выращивании семги в Мурманской 
области и форели в республике Каре-
лия. Наша компания работает в Каре-
лии с 2007 года. Сейчас предприятие 
вышло на достаточно значимый объ-
ем производства. По Карелии мы вхо-
дим в пятерку крупнейших хозяйств 
по объему выращивания рыбы. В Мур-
манске наш проект пока находится на 
стадии развития. Сейчас у нас работа-
ет два рыбоводных участка – фермы 
по выращиванию рыбы, первая из ко-
торых была запущена год назад. Пер-
вую выращенную семгу мы планиру-
ем продавать в следующем году.

Как вы реализовываете свою про-
дукцию?

– Мы реализовываем всю продук-
цию через собственную дистрибуци-
онную сеть ЗАО «Русская рыбная ком-
пания», которой управляет Дмитрий 

Гость: Беседовала: Инна Гольфанд, 
генеральный директор 
ООО «Русское море – аквакультура»

Елена Максимова

Красная рыба — одно из любимых лакомств рос-
сийских потребителей, независимо от их до-
статка. О тонкостях и перспективах выращива-
ния красной рыбы в России, а также об особенно-
стях взаимодействия отрасли и государства рас-
скажет Инна Гольфанд, генеральный директор 
ООО «Русское море – аквакультура».

Особенности национального 
рыбоводства

«Деятельность компании «Русское 
море – аквакультура» сосредоточена 
на выращивании семги в Мурманской 
области и форели в республике 
Карелия. Наша компания работает 
в Карелии с 2007 года». 

Дангауэр. Это крупнейший дистрибу-
тор рыбы с огромной филиальной се-
тью и хорошими контактами с ритей-
лерами по всей России. Компания за-
нимается практически всем ассорти-
ментом рыбы, которая реализуется на 
территории нашей страны. Но основа 
ассортимента предприятия – красная 
рыба. «Русская рыбная компания» – 
крупнейший импортер норвежской 
семги и форели.

Какие корма используете?
– Норвежские для семги и, в основ-

ном, французские для форели в Каре-
лии.

Российские производители пред-
лагают достойные корма для семги?

– К сожалению, российские произ-
водители корма пока не могут конку-

рировать с иностранцами ни по каче-
ству, ни по цене. Предлагаемые цены 
от российских изготовителей выше, 
чем на импортные корма. Думаю, это 
связано с тем, что объемы производ-
ства пока несравнимы.

В Норвегии, Франции, Дании, Фин-
ляндии бизнес по выращиванию ры-
бы и, соответственно, производству 
кормов хорошо развит. У нас же он 
находится на начальной стадии раз-
вития. Кормовые заводы за рубежом 
полностью автоматизированы и спе-
циализируются исключительно на 
рыбных кормах. Российские же кор-
мовые компании для достижения 
объемов вынуждены производить 
широкий ассортимент продукции. 
Такой широкий охват часто не спо-
собствует качеству. Тем не менее, мы 
всегда открыты для сотрудничества 
с российскими компаниями, способ-
ными гарантировать высокое каче-
ство кормов при конкурентоспособ-
ной цене.

Мальков вы тоже закупаете за ру-
бежом?

– Мальков семги (смолт) мы заку-
паем в Норвегии. Планируем строить 
собственную смолтовую фабрику, но 
для этого нам требуется поддержка 
государства. Данный проект являет-
ся долгосрочным, и его результаты 
мы сможем оценить только через не-
сколько лет.

Существует мнение, что аквакуль-
турой в России заниматься не выгод-
но, что в этот бизнес решаются во-
йти только истинные фанаты свое-
го дела. Как Вам кажется, насколько 
справедливо это утверждение?

– Вообще цель любого бизнеса – до-
стойный доход, и если бы заниматься 
аквакультурой было невыгодно – ею 
бы никто не занимался. Сегодня вы-



25рыбная сфера №2 (08) 2013

ращивание рыбы – довольно перспек-
тивное направление в плане прибыль-
ности. Однако несовершенство зако-
нодательства, низкий уровень под-
держки со стороны государства, ко-
нечно, делают более сложной реали-
зацию проектов по развитию пред-
приятий аквакультуры. Мы развива-
емся на заемные средства, которые 
берутся под достаточно высокие про-
центы в расчете на то, что часть про-
центной ставки мы сможем компенси-
ровать за счет государственных про-
грамм субсидирования. Отсутствие 
данных программ, как и сложность 
получения субсидий, конечно, ухуд-
шают финансовые показатели компа-
ний, которые занимаются выращива-
нием рыбы в нашей стране. Для срав-
нения, в Норвегии отрасли аквакуль-
туры оказывается серьезная поддерж-
ка, особенно в северных регионах. Ра-
нее там даже возвращали до 30% от ка-
питальных затрат на создание ферм. 
В России же пока поддержки практи-
чески нет.

То есть государственная политика 
по отношению к предприятиям ак-
вакультуры оставляет желать луч-
шего?

– В начале июля был принят за-
кон «Об аквакультуре (рыбоводстве) 
и о внесении изменений в отдель-
ные законодательные акты Россий-
ской Федерации», который поможет 
развитию бизнеса. В нем были реше-
ны вопросы отраслевой принадлежно-
сти компаний аквакультуры, была за-
ложена база под осуществление госу-
дарственной поддержки компаний от-
расли. Ранее, например, та рыба, кото-

рая разводилась в наших садках, нам 
даже не принадлежала.

Однако на данный момент еще не 
приняты требуемые постановления 
правительства для реализации этой 
господдержки в рамках закона об ак-
вакультуре. Нерешенными пока оста-
ются вопросы субсидирования про-
центной ставки с 2013 года, снижения 
таможенных пошлин на оборудова-
ние, мальков и корма для аквакульту-
ры, нет региональных программ под-
держки. При этом рыба растет доль-
ше, чем курица, свинья или крупный 
рогатый скот. Все же другие отрасли 
животноводства пользуются значи-
тельной поддержкой со стороны го-
сударства. Аквакультура же, притом 
что длительность процесса выращи-
вания рыбы составляет 2-3 года, вы-
нуждена развиваться пока исключи-
тельно за счет собственных активов.

Мы очень надеемся, что в ближай-
шее время ситуация изменится и бу-

дут приняты меры господдержки от-
расли.

Какие виды рыб наиболее интерес-
ны как объекты аквакультуры для 
российских предпринимателей?

– Карп – его объемы составляют бо-
лее 50% от всей рыбы, выращивае-
мой в России. Он выращивается, как 
правило, методом пастбищного ры-
боводства. Кроме того, еще в неболь-
ших количествах выращивают осетро-
вых и беспозвоночных. Если говорить 
о красной рыбе, то в прошлом году из 
140 тыс. т рыбы, выращенной россий-
скими предприятиями аквакультуры, 
семга и форель составили всего 20 ты-
сяч тонн.

С чего началось выращивание крас-
ной рыбы в России?

– Форель изначально выращивалась 
на северо-западе нашей страны в ре-
спублике Карелия. Однако те форе-

Для того чтобы выращивание 

рыбы малых объемов превра-

тилось в настоящий бизнес , 

требуется автоматизация про-

цессов.
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«Импорт красной рыбы в прошлом 
году составил 200 тыс. т. 
Столько рыбы в России вырастить 
практически невозможно. А вот 
100 тыс. т – те цифры, на 
которые мы совместно с другими 
крупными игроками рынка можем 
выйти в ближайшие 5-7 лет». 

не полностью, у нас пока огромный 
потенциал для импортозамещения.

Сейчас аквакультура в России на-
ходится на стадии становления. Ка-
ким образом, на ваш взгляд, будет 
происходить ее развитие в нашей 
стране?

– В России наметилось два пути раз-
вития аквакультуры. Причем они су-
ществуют параллельно друг с другом. 

Первый путь, тот, которым пошли 
мы, я бы условно назвала норвежским. 
Это выращивание дорогой рыбы, сем-
ги и форели, в достаточно больших 
объемах с использованием высокотех-
нологичного оборудования, позволя-
ющего автоматизировать процессы. 
В Норвегии бизнес по выращиванию 
красной рыбы имеет промышленные 
масштабы, там постоянно развивают-
ся технологии, внедряются иннова-
ции. Когда мы строили нашу ферму 
в Мурманске, то постарались учесть 
норвежский опыт и использовать на 
предприятии наиболее современные 
технологии выращивания.

Второй путь можно именовать ки-
тайским – выращивание большого ко-
личества недорогой рыбы, такой как 
карп и толстолобик, пастбищным спо-
собом с привлечением большого ко-
личества людей в качестве рабочей 
силы.

В чем разница между семгой, выра-
щенной в России и в Норвегии?

– Нашу рыбу везут до потребителей 
два дня, а норвежскую – семь дней. 
Это и есть основное отличие. 

– Как выглядит потребление крас-
ной рыбы в России сегодня?

– Оно в России год от года растет. 
Так, в 2012 году рост составил 25% по 
отношению к 2011 году, в этом году 
точных цифр еще нет, но скорее всего 
рынок не увеличится в объемах. При-
чина – цена на рыбу, которая находит-
ся на достаточно высоком уровне из-за 
недостатка предложения со стороны 
как российских, так и мировых про-
изводителей.

Насколько реально для России ре-
шить проблему импортозамещения 
по красной рыбе?

– Вполне реально. Импорт крас-
ной рыбы в прошлом году составил 
200 тыс. т. Столько рыбы в России вы-
растить практически невозможно. 
А вот 100 тыс. т – те цифры, на кото-

есть такие фермы – в регионе более 
50 форелевых хозяйств.

Для того чтобы выращивание рыбы 
малых объемов превратилось в насто-
ящий бизнес, требуется автоматиза-
ция и стандартизация процессов, чем 
мы и занимаемся и в Карелии, и в Мур-
манске. Несмотря на то что «Русское 
море – аквакультура» пока только нара-
щивает объемы, даже имея показатель 
в 2,5 тысяч тонн, мы уже входим в пя-
терку крупнейших хозяйств региона.

А можно ли сказать, кто первым 
ввел в Карелии «моду» на бизнес по 
выращиванию красной рыбы?

– Сложно сказать. Допустим, пред-
приниматель несколько лет назад 
первым установил садок, в котором 
вырастил тонну форели. Однако мож-
но ли назвать это серьезным бизне-
сом, если фермер как тогда, так и сей-
час выращивает тонну и не развива-
ется? Наверное, нет. В данный момент 
в Карелии идет процесс консолида-
ции отрасли: увеличивается количе-
ство крупных компаний путем слия-
ния либо роста объемов выращивания 
на фермерских хозяйствах.

Можно ли говорить о высокой кон-
куренции в сегменте выращивания 
красной рыбы?

– На данный момент нельзя. Россий-
ский рынок насыщен красной рыбой 

рые мы совместно с другими круп-
ными игроками рынка можем выйти 
в ближайшие 5-7 лет.

За счет более короткого срока до-
ставки и отсутствия процедуры та-
моженного оформления на внутрен-
нем рынке, российская рыба попадает 
к конечному потребителю более све-
жей, чем норвежская. Сегодня наши 
предприятия аквакультуры имеют 
возможность везти свою продукцию 
в различные регионы России, форми-
руя новые рынки, скажем, за Уралом.

Довезти охлажденную рыбу до по-
требителя свежей непросто. Как Вы 
решаете эту проблему?

– Мы в основном пользуемся авто-
транспортом. У нас нет собственного 
автопарка, мы проводим тендеры с пе-
ревозчиками снижая затраты на логи-
стику.

Какое место в структуре аквакуль-
туры и разведения красной рыбы на 
вашем предприятии занимает крас-
ная икра?

– Мы производим красную икру 
в Карелии. Основные объемы продаж 
приходятся на период с февраля по 
апрель. Она более мелкая, чем икра 
дальневосточных «товарок», но гораз-
до более вкусная.

Каковы ваши ближайшие планы 
развития?

– На сегодняшний день, по оценке 
ученых в России может быть выраще-
но не менее 150 тыс. Тонн красной ры-
бы ежегодно. 

Мы собираемся серьезно увеличи-
вать масштабы и объемы выращива-
ния рыбы. В июне мы открыли вто-
рую ферму в Мурманске мощностью 
около 6 тыс. т. В следующем году мы 
собираемся открыть еще две фермы 
в Мурманске, а в дальнейшем – каж-
дый год наращивать объемы бизнеса. 
Основные планы на ближайшие не-
сколько лет – не менее 20 тыс. тонн то-
варной рыбы ежегодно с дальнейшим 
увеличением объемов после выхода 
на стабильные показатели. По объе-
мам мы видим, что Карелия облада-
ет огромным потенциалом для увели-
чения масштабов выращивания. При-
родные ресурсы карельских озер и Бе-
лого моря позволяют выращивать ры-
бу в промышленных масштабах. Чи-
стая и холодная вода вода оптималь-
нро подходит для выращивания крас-
ной рыбы. 

левые хозяйства, которые там были, 
я бы назвала «приусадебными хозяй-
ствами» – предприниматель ставил 
в природный водоем несколько сад-
ков и, используя подручные матери-
алы, выращивал там рыбу.

Для развития такого бизнеса требу-
ется достаточно большое количество 
людей, так как подобные хозяйства 
используют исключительно ручной 
труд, не автоматизируя технологиче-
ские процессы. В Карелии до сих пор 
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отрасль / события и факты

Рыбопереработчи�
ки лишились обору�
дования из�за кражи
Житель Сахалинской обла-
сти подозревается в кра-
же с рыбоперерабатываю-
щей базы оборудования сто-
имостью около 2 млн руб. 
Как выяснилось в ходе рас-
следования, злоумышлен-
ник сдал его на металлолом.

В конце мая в дежурную 
часть отдела МВД по Корсаковско-
му городскому округу поступило 
сообщение от работника рыбопе-
рерабатывающей базы о том, что 
на территории учреждения нахо-
дится посторонний гражданин.

К ак соо бщи ли в пр есс-
службе УМВД России по Сахалин-
ской области, полицейские обна-
ружили на территории базы муж-
чину в состоянии алкогольно-
го опьянения. Гражданин заявил, 
что приехал на предприятие про-
сто поспать. Сотрудники учрежде-
ния организовали проверку иму-
щества базы. В результате об-
наружилась пропажа специаль-
ного оборудования стоимостью 
1,89 млн руб. В ходе разбиратель-
ства полицейские установили, что 
оборудование похитил именно 
гражданин, обнаруженный на тер-
ритории предприятия.

29-летний безработный, ра-
нее судимый житель города Кор-
сакова на машине забрал доро-
гостоящее оборудование с ба-
зы, а потом сдал его на металло-
лом, выручив за это около 30 тыс. 
руб. К моменту выяснения обстоя-
тельств произошедшего похищен-
ное оборудование уже было ути-
лизировано. Возбуждено уголов-
ное дело по статье 158 УК РФ (кра-
жа). В отношении подозреваемо-
го, который дал признательные 
показания, избрана мера пресече-
ния в виде подписки о невыезде.

Fishnews

Россия снижает по�
шлины на рыбу
С 1 сентября в соответ-
ствии с обязательствами пе-
ред Всемирной торговой ор-
ганизацией Россия снижа-
ет экспортные и импорт-
ные пошлины на рыбу. Од-
нако особого снижения цен 
не ожидается. При этом, как 
сообщают в Росрыболов-
стве, потери бюджета пре-
высят 4 млрд руб. в год.

Ранее ввозные пошлины на 
рыбу составляли 10%. С сентября 
ставки на охлажденную семгу и фо-

рель снижаются до 8,6%, на моро-
женую – до 8,3%. На филе тилапии 
и пангасиуса пошлина сокращает-
ся до 8,7%, филе минтая – до 8,5%, 
на сурими – до 8%. Пошлины на мо-
роженую кильку, шпроты и сарди-
ны снижаются до 8,7%, мороженую 
мерлузу (хек) и морской окунь – 
до 9%, мороженую скумбрию – до 
7,5%, мороженую мойву – до 8%. 
Ставки на ввоз моллюсков снизятся 
с 15% до 13,3%.

Наиболее заметно пошли-
на сократится на мороженую 
сельдь – с 10% до 6,5%, а также 
креветки – с 10% до 6%. Соглас-
но данным Евразийской экономи-
ческой комиссии, снижаются так-
же пошлины на рыбу соленую, су-
шеную и копченую. Например, на 
соленую сельдь – с 10% до 8,3%.

Вместе с этим, по данным 
Росрыболовства, с 1 сентября Рос-
сия снижает с 5% до 3,75% ставки 
экспортных пошлин на мороженую 
рыбу. Речь идет о товарной пози-
ции с кодом 0303 ТН ВЭД – «Рыба 
мороженая, за исключением рыб-
ного филе и прочего мяса рыбы 
товарной позиции 0304». К 2015 
году пошлины на рыбу должны 
быть обнулены.

Как подсчитали в Росрыбо-
ловстве, из-за снижения пошлин 
на рыбу российский бюджет бу-
дет недополучать более 4 млрд 
руб. в год: 2,5-2,7 млрд руб. от 
сокращения импортных пошлин 
и 1,5 млрд руб. от снижения экс-
портных. Такие потери рассчита-
ны с прогнозируемых объемов вы-
лова, экспорта и импорта.

Согласно логике, снижение 
пошлин должно привести к сни-
жению цен на российском рынке. 
Однако это вряд ли произойдет, 
отмечает руководитель центра 
общественных связей Росры-
боловства Александр Савельев. 
По его словам, трейдеры уже на-
чали плавное повышение цен.

ИА «Прайм»

У России появится 
еще одно соглаше�
ние в области рыб�
ного хозяйства
Представители России и Юж-
ной Осетии договорились 
начать работу над двусто-
ронним соглашением по со-
трудничеству в рыбной от-
расли. Руководство Рос-
рыболовства считает, что 
страны могут сотрудни-
чать в сфере аквакультуры.

Руководитель Федераль-
ного агентства по рыболов-
ству Андрей Крайний встретил-

ся с чрезвычайным и полномоч-
ным послом Республики Южная 
Осетия в РФ Дмитрием Медоевым.

Как сообщили в центре об-
щественных связей Росрыболов-
ства, сегодня на территории Юж-
ной Осетии действует четыре ры-
боразводных предприятия. В бли-
жайшее время делегация респу-
блики планирует посетить Даге-
стан, где ознакомится с работой 
российских предприятий в обла-
сти аквакультуры.

По мнению Андрея Крайнего, 
в Южной Осетии необходимо раз-
вивать аквакультуру. В первую 
очередь – форелевые, карповые 
и осетровые хозяйства. По этим 
направлениям Россия готова ока-
зать методическую помощь. Гла-
ва федерального ведомства так-
же заверил, что необходимых для 
республики специалистов можно 
подготовить в учебных заведени-
ях, подведомственных Росрыбо-
ловству.

По итогам встречи стороны 
договорились начать работу над 
двухсторонним соглашением в об-
ласти рыбного хозяйства.

Fishnews

Удача рыбоводов 
Мурманской области
Рыбоводческой ферме в Мур-
манской области впервые 
удалось добиться воспро-
изведения осетровых рыб 
в северных условиях, сооб-
щает пресс-служба регио-
нального Правительства.

«Научный эксперимент ока-
зался успешным: впервые в ми-
ре осетровые рыбы дали приплод 
в  условиях Заполярья», – гово-
рится в сообщении. 11 тыс. маль-
ков весом по 2 г появились в рыбо-
водном хозяйстве ООО «БЛК-фиш» 
в городе Полярные Зори около 
двух месяцев назад. Сейчас вес мо-
лоди достиг 40 г.

Основной вид деятельности 
хозяйства – товарное выращива-
ние радужной форели. Стадо си-
бирского осетра ленской популя-
ции было завезено предприятием 
около 10 лет назад. В прошлом го-
ду в хозяйстве впервые была по-
лучена осетровая черная икра 
и налажено ее производство.

Рыбоводческая ферма распо-
лагается на берегу озера Имандра 
непосредственно у отводного ка-
нала Кольской атомной станции. 
Объем выпуска готовой продук-
ции за 2012 год составил 110 т.

Rosinvest.com

Красная цена 
на красную рыбу
По данным сахалинских ор-
ганов статистики, с нача-
ла года в островном регио-
не более всего выросла цена 
на икру лососевых рыб – на 
22%. При этом предпри-
ниматели утверждают, что 
в ближайшее время сто-
имость деликатеса может 
увеличиться еще больше.

«Прежде всего, в повышении 
цены виновата крайне неравномер-
ная путина этого года. Если восточ-
ное побережье буквально захлест-
нула волна лосося, то на юге остро-
ва, где сосредоточено множество 
рыбодобывающих и перерабаты-
вающих предприятий, вот уже не-
сколько лет подряд происходит от-
кровенный провал в подходе крас-
ной рыбы. Предприятия, набравшие 
под путину кредитов, нанявшие но-
вых работников, вынуждены как-то 
рассчитываться с банками и сво-
ими сотрудниками. Вот и получа-
ется, что если раньше килограмм 
красной рыбы стоил полторы тыся-
чи рублей, то теперь он продается 
за тысячу восемьсот», – рассказал 
заместитель председателя реги-
онального объединения работо-
дателей «Союз промышленников 
и предпринимателей Сахалин-
ской области» Валерий Блинов.

По его словам, в ближайшее 
время стоимость красной икры мо-
жет вырасти вновь. Несмотря ни на 
что деликатес продолжает пользо-
ваться большим спросом на регио-
нальном и внешнем рынках, а зна-
чит, рыбопромышленники будут 
и дальше пробовать «отбивать» 
свои потери повышением расценок.

При этом по Дальнему Вос-
току именно Сахалинская область 
обеспечила основные выловы ло-
сося на путине-2013. Как сообщает 
центр общественных связей Росры-
боловства, на конец августа в Даль-
невосточном бассейне рыбаки осво-
или свыше 286 тыс. т тихоокеан-
ских лососей. Из этого объем бо-
лее 140 тыс. т приходится на долю 
островного региона. Соответствен-
но, ценовая политика сахалинских 
рыбопромышленников будет играть 
ключевую роль в определении даль-
нейшей стоимости деликатеса.

Российская газета
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ми деликатесами. В поисках подходя-
щего ответа я подружилась с работни-
ками мясного отдела магазина с гром-
ким названием «Голодный». Продава-
ла им дефицитную спортивную одеж-
ду из Западной Европы, а в обмен поку-
пала мясо. Пожалуй, это и был первый 
опыт моих продаж.

А если серьезно, первым контрактом, 
подписанным нами в Украине, стал до-
говор со свиноводческим предприяти-
ем «Дружба». Гостеприимность, откры-
тость и доброжелательность его дирек-
тора Любови Васильевны Кулик восхи-
щала всех австрийских коллег. При об-
щении с этой женщиной дистанция, 
которая обычно в Западной Европе 
разделяет деловых партнеров, исчез-
ла, словно ее и не было.

Какую профессию Вам пророчили 
в детстве родные?

– Мои родные не особенно задумы-
вались на этот счет. А сама я с детства 
мечтала стать учительницей. После 
школы пыталась поступить в один из 
вузов ГДР на факультет модного моде-
лирования и промышленного дизай-
на. Не получилось. Потом, как люблю 
шутить, «пилот развернул самолет». 
В результате я стала выпускницей Мо-
сковского технологического институ-

Как вы начинали свою карьеру?
– Если говорить о компании Schauer 

Agrotronic, то в начале меня пригла-
сили туда внештатным переводчи-
ком (с русского на немецкий). Фир-
ма только-только выходила на рынки 
России и Украины и приняла участие 
в нескольких специализированных вы-
ставках. На стенде Schauer всегда бы-
ло многолюдно, так что у меня была 
возможность проявить свои способно-
сти. Хозяева фирмы остались довольны 
и предложили мне войти в штат. Я со-
гласилась. Это была именно та работа, 
о которой я мечтала.

Расскажите о первой значимой для 
вас продаже. Как она повлияла на ва-
шу карьеру? 

– Вспоминается студенческая жизнь 
в Москве. Поначалу нам, иностранцам, 
трудно было понять, как при пустых 
магазинных полках москвичам удает-
ся забивать под завязку свои холодиль-
ники и обычными продуктами повсед-
невного спроса, и самыми немыслимы-

Татьяна Червена
Должность, компания: 

Schauer Agrotroniс GmbH (Австрия). 
Совмещает в компании 
несколько должностей: 

директор по маркетингу в Восточной 
Европе, директор по продажам 

в Украине и Республике Беларусь, 
руководитель Представительства 

Schauer Agrotronic GmbH в Украине.
Место рождения: 

Словакия, 
г. Поважска Быстрица.

Дата рождения: 
04.07.1966.

Работает в продажах: 
8 лет.

Общая сумма заключенных контрактов: 
однозначно сказать трудно. По существу, 

почти каждый заключенный 
представителями Schauer Agrotronic 

контракт в России, Украине или Республике 
Беларусь – это итог коллективных 

усилий сотрудников фирмы.
Места, где побывала 

в командировках: 
Австрия, Германия, Голландия, Финляндия, 

Венгрия, Хорватия, Чехия, Россия, 
Украина, Беларусь, Казахстан, Молдова.

Семейное положение: 
замужем, двое сыновей.

в полях

Беседовала:

Елена Максимова
Гость:

Татьяна Червена, 
директор по маркетингу в Восточной Европе, 
директор по продажам в Украине и Республике 
Беларусь, руководитель Представительства 
Schauer Agrotronic GmbH в Украине

«Нужно уметь 
чувствовать ситуацию»

Татьяна 
Червена:

досье
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диться, в противном случае им никог-
да не станешь. В принципе я разделяю 
эту точку зрения. Продавцом нужно 
родиться, но искусству продаж нужно 
учиться всю жизнь. Впрочем, не только 
этому искусству…

Сколько вам нужно времени, чтобы 
составить мнение о новом человеке?

– Пару минут, полчаса, час... Во вся-
ком случае, человек должен загово-
рить. Многое зависит от того, что он 
скажет и как он это сделает. Но надо за-
метить, что первое мнение, как и лю-
бовь с первого взгляда, может оказать-
ся ошибкой.

Если клиент насторожен, напряжен 
или настроен не очень дружелюбно, 
каким образом его можно располо-
жить к себе?

– Противоположным поведением: 
дружелюбием, спокойствием, откры-
тостью. Обычно в жизни люди получа-
ют то, что исходит от них самих.

Общаясь с клиентом, вы обращаете 
внимание на его возраст? 

– Обычно нет. Правда, в последнее вре-
мя заметила, что на переговорах практи-
чески все собеседники моложе меня... Но 
так и должно быть. Приятно сознавать, 

та пищевой промышленности. Но вер-
нувшись на родину, устроилась на од-
но из предприятий газовой индустрии, 
откуда после 10 лет работы компания 
Schauer «переманила» меня к себе.

Каковы, на ваш взгляд, главные ка-
чества хорошего продажника? Всеми 
ли вы обладали «от природы», или 
чему-то пришлось учиться? Как вы 
этому учились?

– Говорят, люди учатся на своих 
ошибках. Но умные люди учатся на 
ошибках других. Лично я учусь всю 
жизнь и на своих, и на чужих ошибках. 
На мой взгляд, основное качество хоро-
шего специалиста по продажам – это 
искусство коммуникации, причем ком-
муникации не только вербальной. Речь 
идет об умении прочувствовать ситуа-
цию так, чтобы из нее выйти с лучшим 
результатом.

Для продажника очень важно уме-
ние убеждать. У вас это качество 
врожденное или приобретенное? 
Расскажите, как оно помогает вам 
в жизни?

– Когда меня принимали в компанию 
Schauer, мой шеф (теперь уже бывший) 
сказал, что я – прирожденный прода-
вец. Он считал, что продавцом надо ро-

что нам на смену приходит молодое по-
коление, которое умнее нас, больше зна-
ет, чем мы в их возрасте, имеет больше 
возможностей для своего развития.

Может ли иметь место флирт при 
деловом общении с представителями 
противоположного пола? Насколько 
он может помочь осуществить успеш-
ную сделку? 

– Нет, не может. Хорошие продавцы – 
как женщины, так и мужчины, мечта-
ющие об успешной сделке, о флирте за-
бывают, полагаясь в первую очередь на 
свой ум. 

Вы делите ваших клиентов на 
простых и важных? Различается ли 
ваш подход на переговорах к vip-
партнерам и к рядовым клиентам?

– Для меня рядовых не существует: 
есть клиенты важные и особо важные. 
В числе последних – партнеры, с кото-
рыми нас связывает долгосрочная ра-
бота. За это время между нами склады-
ваются теплые дружеские отношения.

У менеджера по продажам есть чет-
кая цель: заключить контракт и зара-
ботать для себя и для компании. Од-
нако не каждые переговоры заканчи-
ваются сделкой. Получаете ли Вы удо-
вольствие просто от общения с кли-
ентом?

– Да, от общения с клиентами я полу-
чаю удовольствие. Я вообще очень об-
щительный человек. 

Дают ли «пустые» переговоры что-
либо, помимо потраченного време-
ни? Анализируете ли Вы их (может, 
совместно с коллегами в офисе об-
суждаете, почему не состоялась сдел-
ка)? Есть ли смысл в таких «разборах 
полетов»?

– Пустых переговоров не бывает. Все 
они становятся для меня определен-
ным жизненным опытом. После каж-
дой встречи, не закончившейся сдел-
кой, мы вместе с моими сотрудниками 
собираемся за общим столом и за чаш-
кой чая или кофе обсуждаем сложив-
шуюся ситуацию, детали переговоров, 
реакцию участников на те или иные 
доводы. Словом, анализируем, поче-
му все сложилось так, а не иначе, и что 
предпринять.

Я – носитель двух разных 
менталитетов.

Продавцом нужно родиться, но ис-
кусству продаж нужно учиться всю 
жизнь. Впрочем, не только этому ис-
кусству…

—

Для меня рядовых клиентов 
не существует: есть важ-
ные и особо важные.
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Какие ошибки допускают неопыт-
ные продажники наиболее часто?

– Неумелые менеджеры по прода-
жам обычно слишком много говорят, 
не давая возможности клиенту выска-
заться. Еще хуже, когда клиент берет 
слово, а его не слышат. Тому, кто хочет 
быть успешным, нужно научиться слу-
шать правильно.

С кем у вас складываются более те-
плые партнерские отношения: с кли-
ентами из регионов или со столич-
ными заказчиками? Чувствуется ли 
разница в менталитете?

– Я сама – словачка. Представляю 
австрийскую компанию в странах 
Восточной Европы. По существу, яв-
ляюсь носителем двух разных мента-
литетов. На переговорах российских 
или украинских партнеров с хозяе-
вами компании мне зачастую при-
ходится выступать в качестве пере-
водчика не только с немецкого, но 
и с «ментального». Хотя надо сказать, 
что за время работы в Восточной Ев-
ропе в нашей компании этот «язык» 
понимают все лучше и без специаль-
ного перевода. Отношения со здеш-

ними клиентами у моих австрийских 
коллег складываются по-иному, чем 
на родине, в Германии или любой 
другой стране.

Кстати, первый проект, над которым 
стала работать фирма в России, начался 
вообще без подписания договора – толь-
ко в результате устной договоренности. 
Русские люди и славяне вообще, как мне 
кажется, более открытые и доверчивые. 
Честно сказать (да простят меня мои ав-
стрийские коллеги), этот менталитет 
мне ближе. Иначе было бы очень труд-
но оставлять семью, отправляясь в ча-
стые командировки в Киев, Москву или 
Минск.

Иногда с потенциальными партне-
рами можно познакомиться не толь-
ко в деловой поездке, но и в других 
местах, например, на отдыхе. Были ли 
у вас такие ситуации?

– Да, иногда случается знакомиться 
с потенциальными клиентами в само-
летах или аэропортах.

Есть ли у Вас талисман?
– Да. Однажды в самолете на рей-

се «Вена – Москва» приобрела брелок 

Приятно сознавать, что нам на смену 
приходит молодое поколение, которое 
умнее нас, больше знает, чем мы в их 
возрасте, имеет больше возможностей 
для своего развития.

—

Тому, кто хочет быть 
успешным, нужно научить-
ся слушать правильно.

На переговорах российских или 
украинских партнеров с хозяева-
ми компании мне зачастую при-
ходится выступать в качестве 
переводчика не только с немец-
кого, но и с «ментального».

в виде сердца из крыльев ангела. Наде-
юсь, этот ангел меня охраняет.

Расскажите о самой необычной си-
туации подписания договора в вашей 
практике.

– Вспоминаю быстрые переговоры 
и подписание контракта с компанией из 
Молдавии по электронной почте. Даже 
сама удивилась, что продать наше обо-
рудование можно в течение двух часов.

Можно ли назвать вас любите-
лем «экстремальных» переговоров? 
Сколько длились ваши самые тяже-
лые переговоры?

– От «экстремальных» переговоров 
человек, конечно, устает. Они могут 
длиться бесконечно долго. Я такие пе-
реговоры не слишком люблю. Но если 
они заканчиваются успешно, то вло-
женная энергия возвращается.

Какие города из тех, где Вы быва-
ли в командировках, вы можете на-
звать любимыми? Чем они Вам запом-
нились? 

– Любимым городом считаю Ве-
ну. Очень радуюсь, когда могу пока-
зать ее своим клиентам. В России на 
меня произвел огромное впечатление 
Санкт-Петербург, в Украине – Киев. Надо 
сказать, что мне нравятся города с древ-
ней архитектурой, императорскими 
дворцами, величественными мостами, 
перекинутыми через полноводные реки.

А вообще вы часто говорите о рабо-
те в свободное время: с друзьями, се-
мьей?

– Учитывая то, что мой муж – очень 
хороший менеджер, иногда советуюсь 
в определенных вопросах с ним. Ну, 
а если после работы встречаемся с дру-
зьями, то разговариваем о чем угодно, 
в том числе и о делах. Вообще-то я лю-
блю свою работу, поэтому могу загово-
рить о ней в любой компании.

Вам легко удается отключаться от 
работы?

– После выполнения всех рабочих 
обязанностей с удовольствием отклю-
чаюсь: на кухне, в огороде или про-
сто встречаясь с друзьями. Последние 
два года занимаюсь китайскими энер-
гетическими упражнениями Чи Кунг. 
Как раз они-то и научили меня отклю-
чаться от работы.
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В деловую поездку я обязательно беру 
с собой ноутбук, айпад и другие полезные 
девайсы, а также интересную книгу. Если 
планируется посещение фермы, прихва-
тываю и фирменную спецодежду. Кроме 
того, в каждой стране, где представлена 
компания Schauer, меня всегда ждет хоро-
шая команда, готовая успешно работать. 
Кого-то из этой команды обязательно беру 
на встречу с клиентами.

Находясь в пути, я уже хорошо представ-
ляю себе предстоящую рабочую програм-
му. И, если она не требует сбора дополни-
тельной информации, читаю книгу, думаю 
о чем-то приятном или беседую со своими 
попутчиками. Кстати, среди них частень-
ко встречаются люди, имеющие отношение 
к животноводству и рыбоводству. Наши 
интересы пересекаются, так что есть, о чем 
поговорить. Бывает, что такие случайные 
контакты оказываются очень полезными.

Собираясь на переговоры, прежде все-
го, занимаюсь организаторской работой, 
забочусь о том, чтобы встреча прошла как 
можно лучше. Информацию о клиенте, как 
правило, получаю заранее, хорошо пред-
ставляю его потребности, а также преиму-
щества, которые он получит, сотрудничая 
с нашей фирмой. 

Если я опаздываю на встречу, обязатель-
но вовремя сообщу об этом своим партне-
рам и извинюсь. Но все же опоздание с моей 
стороны возможно только в экстремальной 
ситуации, я стараюсь быть пунктуальной.

Если мой потенциальный клиент опо-
здал на встречу, терпеливо его дожидаюсь. 
Австрийцы и словаки в этом случае говорят: 
«Наш клиент – наш король».

Как правило, я могу определить, готов 
ли человек заключить контракт... Наша 
компания сотрудничает как с фермер-
скими предприятиями, так и с крупны-
ми агрохолдингами. Заключение догово-
ров с ними – не минутное дело. Нередко 
от первых контактов с клиентом до заклю-
чения контракта проходит несколько лет. 
Этому предшествует огромная работа. 
Ведь цена вопроса достаточна высока. 
К тому же, речь идет о сельском хозяй-
стве. Далеко не всем, кто работает в этой 
отрасли, легко получить банковский кре-
дит на выгодных условиях и уж тем более 

Где Вы себя чувствуете лучше: в офисе 
или «в поле»? 

– Работа «в поле» мне более интересна.

К своим сотрудникам Вы предъявляете 
высокие требования? Какие?

– С одной стороны, это требования, свя-
занные с их рабочими обязанностями, 
с другой – с чисто человеческими отноше-
ниями. Мои требования достаточно высо-
ки, но это никак не влияет на взаимоотно-
шения с подчиненными. 

Как Вы мотивируете своих сотрудни-
ков на высокий объем продаж?

– Условиями поощрения, карьерным 
ростом, возможностью трудиться в со-
ставе хорошей команды и в приятной 
атмосфере.

По своей сути, продажник – больше 
предприниматель или исполнитель?

– Предприниматель, исполнитель и да-
же психолог.

Вы любите смотреть фильмы с сюжета-
ми о бизнесе? Назовите фильм, который 
Вы показали бы своему отделу продаж. 

– Я не любитель телевидения и кино. 
Зато регулярное проведение в Украин-
ском представительстве компании так 
называемого «Часа психологической раз-
грузки» явно идет моим подчиненным 
на пользу.

А на книги время остается?
– Конечно. Как раз в пути можно и почи-

тать хорошую книжку.

Какая книга, по-вашему, является эн-
циклопедией продаж?

– Надо сказать, что сейчас нет недостатка 
в хороших книгах на тему продаж. Тем, ко-
му приходится искать компромиссы меж-
ду западным и восточным менталитетом, 
я бы посоветовала прочитать книгу Стиве-
на Кови «Разумное доверие».

Если бы у Вас были неограниченные ре-
сурсы, что бы Вы подарили своему кли-
енту на юбилей?

– То, в чем он действительно очень нуж-
дается и что обрадовало бы его до глуби-
ны души.

Что Вы считаете самым важным в жиз-
ни?

– Однозначно – крепкое здоровье. Все 
остальное – в наших руках.

День «в поле»

На мой взгляд, основное ка-
чество хорошего специали-
ста по продажам – это ис-
кусство коммуникации, при-
чем коммуникации не толь-
ко вербальной.

Мне нравятся города с древ-
ней архитектурой, импера-
торскими дворцами, вели-
чественными мостами, пе-
рекинутыми через полново-
дные реки.

претендовать на быструю окупаемость.
Мы начинали в России, когда банковские 
кредиты для предприятий были почти недо-
ступны. Приходилось делать проекты, зная 
почти наверняка, что то или иное предпри-
ятие в ближайшее время не сможет ими вос-
пользоваться. Но времена менялись, крепла 
поддержка животноводов со стороны госу-
дарства. Вначале крупные предприятия 
начинали реконструкцию своих комплек-
сов по частям, берясь в первую очередь за 
самые актуальные проблемы. Их успешное 
решение укрепляло наши контакты. Полу-
чая отдачу от вложенных средств и осозна-
вая все преимущества работы по западным 
стандартам, заказчик уже по-иному воспри-
нимал технологические решения, которые 
еще недавно ему казались фантастикой.
Теперь компания Schauer хорошо известна 
в России и странах СНГ. Но и сегодня для 
многих потенциальных клиентов решаю-
щим фактором в выборе той или иной фир-
мы все-таки является не соотношение цены 
и качества, а цена. При этом наши партнеры 
на постсоветском пространстве знают, что 
Schauer предлагает надежное инновацион-
ное оборудование, и понимают, что оно не 
может стоить дешево.
Чтобы взвесить все «за» и «против», владель-
цам предприятия или инвесторам необхо-
димо своими глазами увидеть, как работа-
ют наши технологии. Для этого мы органи-
зуем для клиентов поездки в Австрию и дру-
гие страны ЕС, знакомим их со своим произ-
водством, достижениями местных ферме-
ров, использующих оборудование компа-
нии Schauer. Практикуем такие поездки и на 
агрокомплексы России и Украины, построен-
ные и реконструированные по нашим про-
ектам. Как правило, увиденное впечатляет.

Хотя бывают и более сложные случаи – 
когда клиент забывает о том, что бизнес 
можно считать хорошим только тогда, ког-
да после подписания договора довольны обе 
стороны. Одна – тем, что хорошо купила, вто-
рая – тем, что хорошо продала. Это основа 
дальнейшей работы, которая у нас подписа-
нием контракта только начинается.

После подписания договора, во-первых, 
обязательно поблагодарю клиента за дове-
рие, оказанное нашей фирме. Во-вторых, 
скажу спасибо всем сотрудникам, благода-
ря усилиям которых произошло это радост-
ное событие, в том числе и тем, кто участво-
вал в разработке предпроектных предложе-
ний. Считаю также не лишним напомнить 
коллегам, что все только начинается. Впере-
ди – детальная разработка проекта, постав-
ки, таможенное оформление, монтаж обо-
рудования и пуск объекта в эксплуатацию.

Лично для меня заключение каждого кон-
тракта становится своеобразной подзаряд-
кой, стимулом для дальнейшей работы. Раду-
ет, когда клиенты довольны и к нам возвра-
щаются. 
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Елена Максимова

Гость:

Анастасия Клокова, 
проект-менеджер направления 
«Технология» компании Schaller®

«Золотая» рыбка 
в панировке
Постепенно уходят в прошлое те времена, когда российский рынок рыб-
ных полуфабрикатов был представлен по большей части дешевыми из-
делиями из низкокачественного сырья. Сейчас на прилавках магазинов 
и в точках быстрого питания все чаще можно встретить продукцию из 
цельных кусков филе в различных вариантах панировки, конечно, кра-
сиво упакованную. Такие полуфабрикаты относятся к продукции с вы-
сокой добавленной стоимостью, а следовательно, производить их вы-
годно: потребитель получает полезный и вкусный продукт, а изготови-
тель – хорошую прибыль. Другими словами, получается почти как в сказ-
ке: из простого сырья получается «золотой» – приносящий хороший до-
ход – продукт. Однако сам процесс происходит вовсе не по-сказочному: 
переработчику нужно приложить немало усилий, в числе которых – от-
работка правильных технологий и выбор ингредиентов.

Беседовала:
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О том, как сделать рыбные полуфабрикаты каче-
ственными, а также о тенденциях в данном сегменте 
расскажет Анастасия Клокова, проект-менеджер на-
правления «Технология» компании Schaller®.

Анастасия, расскажите, какие виды ингредиентов 
для рыбных полуфабрикатов существуют?

– Для начала отметим, что существуют различные 
виды рыбных полуфабрикатов. Это могут быть фор-
мованные изделия – котлеты, рыбные палочки и т. д. 
Для их изготовления используются связующие си-
стемы, которые позволяют продукту при термооб-
работке не терять форму. Такие полуфабрикаты мо-
гут быть как в панировке, так и без нее.

Как правило, панировка представляет собой двухэ-
тапный процесс: сначала на изделие наносится жид-
кая панировка, а затем – сухая. Последняя представ-
ляет собой различные виды сыпучих фракций: хло-
пья, хлебные крошки и т. д. Для улучшения качества 
продукта перед жидкой панировкой можно добавить 
еще один слой – придаст. Он не позволяет влажности 
из продукта выходить наружу и размягчать внешний 
слой панировки.

Также существуют цельномышечные полуфабрика-
ты, например, шницели. Для того чтобы придать им 
вкус и сочность и сделать их более мягкими, приме-
няют различные средства для шприцевания, и, как 
и для полуфабрикатов из рубленного рыбного мяса, 
для них может использоваться панировка.

Расскажите подробнее о связующих системах.
– В целом все ингредиенты данного типа состоят из 

смеси волокон и белков, которые связывают отдель-
ные кусочки сырья. Если для обычной домашней кот-
леты используются яйцо и хлеб, которые все же вли-
яют на вкус конечного продукта, то связующие сме-
си не меняют вкус готового изделия. На рынке пред-
ставлены различные виды связующих систем. Выбор 

«Для того чтобы придать 
цельномышечным полуфабрикатам 
вкус и сочность, сделать их более 
мягкими, применяют различные 
средства для шприцевания, 
и, также как и для полуфабрикатов 
из рубленного рыбного мяса, для 
них может использоваться 
панировка». 
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Жидкая панировка необходи-

ма для того, чтобы на изделии 

закрепилась сухая панировка, 

которая придает аппетитный 

внешний вид готовому 

продукту и позволяет образо-

вываться золотистой корочке.

той или иной зависит от рецептуры 
продукта и используемого сырья.

Для цельных кусков филе разме-
ром 20-25 см и для более мелкой 
фракции сырья используются свя-
зующие системы с разным функци-
оналом. Для цельных кусков приме-
няют смеси с более крупными во-
локнами для того, чтобы подчер-
кнуть волокнистость сырья, чтобы 
при откусывании потребитель чув-
ствовал именно мясо. Для рубле-
ного мяса подходит более мелкая 
фракция волокон в сочетании с дру-
гими компонентами.

В каком виде данные ингредиен-
ты поставляются на предприятия 
рыбопереработки?

– Связующие системы представле-
ны в виде сухой смеси, они не ги-
дратируются заранее и добавляют-
ся в продукт в сухом виде, чтобы не 
образовывался гель, который может 
отрицательно повлиять на внешний 
вид и вкусовые качества продукта.

Расскажите подробнее про пани-
ровку.

– Жидкая панировка необходима 
для того, чтобы на изделии закре-
пилась сухая панировка, которая 
придает аппетитный внешний вид 
готовому продукту и позволяет об-
разовываться золотистой корочке.

К акие виды сухой панировки 
представлены на рынке?

– Их огромное количество. Сухие 
панировки могут быть как крупной, 
так и мелкой фракции. К первым, 
в частности, относятся кукурузные 
хлопья. Панировки более мелкой 
фракции могут быть представлены 
в различных цветах,  например, бе-
лом, желтом или оранжевом. Так-
же достаточно популярна на рынке 
панировка «Хлебная коричневая», 
которая похожа внешне на хлеб-
ную крошку, но гораздо удобнее 
в применении. Она не подгорает 
при обжарке на масле, не прида-
ет изделию кисловатого привкуса, 
как хлебная крошка.

Все эти панировки можно сме-
шивать между собой. Мы, напри-
мер, рекомендуем использовать 
одновременно кукурузные хлопья 
и желтую панировку. Если произ-
водитель  работает в области рыбо-
переработки, советуем применять 
белую или желтую панировку либо 

Очищенные замороженные креветки в глазу-

ри выглядят гораздо лучше, чем обычные. Они 

приобретают не только блеск, но и определен-

ный вкусовой оттенок, например, пряных трав 

или сливочный.

«Кроме того, сейчас большим спросом 
пользуются полуфабрикаты, не 
содержащие Е-номеров, поэтому 
в тренде добавки, состоящие из 
натуральных компонентов». 
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же их смесь, чтобы цвет слоя панировки не диссони-
ровал с цветом фарша самого продукта.

Также отмечу, что в Европе сегодня очень популяр-
на панировка темпура, которая начинает пользоваться 
спросом и на российском рынке. Ее, например, исполь-
зуют для колец кальмара. Это жидкая конечная пани-
ровка. Однако необходимо отметить, что для ее нане-
сения необходимо специальное оборудование – темпур-
ницы, которые пока есть не на всех рыбоперерабатыва-
ющих предприятиях.

Отмечу, что сегодня российские переработчики 
проявляют интерес к различным глазурям. В част-
ности, к декоративной глазури со сливочным вкусом 
и к глазури «Италия», которые поставляет на россий-
ский рынок наша компания. Глазурь наносится на 
замороженный полуфабрикат. Ее можно применять 
для полуфабрикатов из рубленого мяса, для цельно-
го филе рыбы, а также для морепродуктов. Напри-
мер, очищенные замороженные креветки в глазури 
выглядят гораздо лучше, чем обычные. Глазурь при-
дает блеск продукту и определенный вкусовой отте-
нок. Например, «Италия» содержит смесь таких трав 
как орегано, базилик и т. д, а сливочная глазурь обо-
гащает изделие нежным сливочным вкусом.

Для каких изделий используется крупнофракци-
онная, а для каких –мелкофракционная панировка?

– Четких рамок не существует, все зависит от вку-
са переработчика. Однако есть стандартное правило: 
чем крупнее продукт, тем крупнее панировку мож-
но для него использовать. 

Нанесение крупной панировки на небольшие изде-
лия, скажем, весом по 16-20 г, может привести к то-
му, что вкус рыбы будет перебиваться вкусом пани-
ровочной фракции, что не всегда нравится конечно-
му потребителю.

Что используется в качестве сырья для панировки?
– В общих чертах панировка является смесью опре-

деленных сортов муки и волокон, которые проходят 
специальную обработку.

Какие ингредиенты для рыбных полуфабрикатов 
сегодня пользуются наибольшим спросом?

– Большим спросом пользуются панировки, особен-
но жидкая основа. Предприятия стараются исклю-
чить ручной труд, и если раньше для лучшего нали-
пания панировки использовались сырые яйца в со-
четании с другими функциональными компонента-
ми, то сейчас для ускорения технологического про-
цесса применяется жидкая панировка – сухая смесь, 
которая разводится водой. Ее использование имеет 
еще одно преимущество – она позволяет сделать про-
дукт безопасным для потребителя, ведь яйца, кото-
рые было принято применять для налипания пани-
ровки, могли быть заражены сальмонеллезом.

Также в тренде биндеры – связующие системы, не-
обходимые для комкования и связывания фарша.

Глазури тоже пользуются популярностью. Потре-
бители, которые следят за своим весом, делают вы-
бор именно в пользу глазури, предпочитая ее тради-
ционной «высокоуглеводной» панировке. 
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Некоторые производители гото-
вы к экспериментам, например, ин-
тересуются возможностью выпуска 
на рынок таких продуктов как кра-
бовые палочки в панировке, раз-
личных рулетов и изделий, сочета-
ющих в себе разные виды сырья, на-
пример, классического рыбного фи-
ле, креветок и овощей.

Еще одна тенденция – стремле-
ние переработчиков сделать рыб-
ные продукты более здоровыми, 
чтобы полезные свойства рыбы не 
нивелировались различными до-
бавками. 

Отмечу также, что некоторых ры-
бопереработчиков интересуют воз-
можности увеличить свой ассорти-
мент полуфабрикатов путем добав-
ления в них наполнителя. Мы идем 
им навстречу и готовы предложить 
для рыбы начинку «По-киевски», 
которую изначально в несколько 
другом варианте предлагали для 
куриных полуфабрикатов. Начин-
ка, состоящая из сочетания масла, 
чеснока и трав, на наш взгляд, от-
лично подойдет к рыбе. 

Мы уже делали пробные выра-
ботки рыбного снека со сливочно-
чесночной начинкой в тестовом 
центре в Европе и остались доволь-
ны результатом. Этот продукт будет 
представлен для дегустации на на-
шем стенде на ближайшей выстав-
ке «Агропродмаш» в Москве, где мы 
с удовольствием поделимся с рыбо-
переработчиками нашими знания-
ми и секретами производства вкус-
ных полуфабрикатов и других про-
дуктов из рыбы! 

«Некоторые производители готовы 
к экспериментам, например, 
интересуются возможностью 
выпуска на рынок таких продуктов 
как крабовые палочки в панировке, 
различных рулетов и изделий, 
сочетающих в себе разные виды 
сырья, например, классического 
рыбного филе, креветок и овощей». 

изделий, имеющих привлекатель-
ный внешний вид и изготовленных 
из качественного сырья, растут.

Рынок меняется в сторону улучше-
ния качества продуктов.

Производители ингредиентов для 
полуфабрикатов, по большей ча-
сти, – иностранные компании? 

– Да, как правило, это европей-
ские предприятия, имеющие огром-
ный опыт работы и использующие 
качественное проверенное сырье 
для производства ингредиентов.

Можно ли сказать, что за рыбны-
ми полуфабрикатами будущее?

– Спрос на ингредиенты для рыб-
ных полуфабрикатов растет. К нам 
постоянно обращаются заказчики 
из различных регионов с вопросами 
о поставках ингредиентов для рыб-
ных палочек, котлет и т. д. Также 
достаточно часто проявляется инте-
рес к связующим системам для по-
луфабрикатов из крупных кусков 
филе. 

Панировки могут быть более крупной или мелкой фракции.

Кроме того, сейчас большим спро-
сом пользуются полуфабрикаты, не 
содержащие Е-номеров, поэтому 
в тренде добавки, состоящие из на-
туральных компонентов.

В сознании многих потребителей 
все еще силен стереотип, что полу-
фабрикаты производятся из сырья 
низкого качества. В связи с этим не 
все наши соотечественники дове-
ряют данным продуктам…

– Не соглашусь. За последние 
два-три года изменилось отноше-
ние потребителей к полуфабрика-
там, так как изменилось и предло-
жение. Если раньше данный сег-
мент в основном был представ-
лен рыбными котлетами из низ-
кокачественного фарша, то сейчас 
многие производители предлага-
ют потребителям цельномышеч-
ные продукты.

По отзывам наших клиентов, де-
шевые продукты из низкокачествен-
ного сырья пользуются все меньшей 
популярностью, а объемы продаж 
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Данная продукция входит в категорию това-
ров с высокой добавленной стоимостью, поэто-
му издержки на оборудование для ее производ-
ства окупаются сравнительно быстро.

Потрошение
Первый этап — потрошение рыбы. Оно осу-

ществляется при помощи различных типов 
установок. Современное оборудование позволя-
ет полностью автоматизировать процесс потро-
шения рыбы, чистки брюшной полости, мойки 
тушки внутри и снаружи, а также безопасно из-
влекать икорный ястык.

Для обслуживания большинства установок до-
статочно одного оператора, который направля-
ет сырец в ленточный приемный механизм. Ряд 
агрегатов для потрошения рыбы требуют пред-
варительной насадки сырца на специальный 
штырь, а в некоторые загрузка происходит не-
посредственно внутрь установки. Оборудова-
ние для потрошения способно обладать функци-
ей очистки рыбы от чешуи, которая может осу-
ществляться как с помощью скребков, так и стру-
ями воды под высоким давлением. 

При выборе оборудования для потрошения 
рыбы необходимо обращать внимание на прин-
цип работы ножей, которые осуществляют над-
рез брюшка. Устройство должно подстраивать-
ся под рыбу разных размерных рядов, чтобы 
делать неглубокий надрез без повреждения 
внут ренностей.

Подготовила:

Светлана Карельская

Сегодня потребители стремятся максимально 
облегчить себе все бытовые задачи, в том числе 
и в приготовлении еды. Поэтому все большим спро-
сом пользуется рыбная продукция глубокой перера-
ботки. Причем не полуфабрикаты из фарша, а рыб-
ные стейки: порционные куски рыбы, которые мож-
но быстро приготовить.

Производство рыбных 
стейков

Большинство предприятий для упаковки стейков 
используют вакуум-термоформовочные машины.
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После выемки внутренностей установки для потро-
шения промывают рыбу водой под давлением изнутри 
и снаружи.

Нарезка
Деление рыбы на порционные куски может осущест-

вляться различными способами. Для небольших произ-
водств подойдет ленточная пила. Рыбу, предназначенную 
для распиливания, укладывают на подвижной стол и вме-
сте со столом вручную надвигают на пильное полотно до 
полного распиливания на части. Затем стол возвращают 
в исходное положение, а продукт сдвигают для очередно-
го распиливания.

Для порционирования рыбы в больших объемах могут 
использоваться слайсеры. Данные установки позволяют 
не только изготовить стэйки, но и сделать более тонкую 
работу: нарезать рыбное филе на пластики. Современные 
слайсеры позволяют использовать как замороженное, так 
и охлажденное или дефростированное сырье.

Упаковка
Готовые стейки поступают на упаковку. Большинство 

предприятий для упаковки стейков используют вакуум-
термоформовочные машины. Данное оборудование позво-
ляет осуществлять укладку продукции, запайку и нарезку 
готовых упаковок на одной машине. У переработчика ис-
чезает потребность в приобретении комплексных крупно-
габаритных линий, тем самым достигается значительная 
экономия производственных площадей.

Современные термоформовочные машины могут рабо-
тать как с прозрачными одноцветными, так и с графиче-
скими, цветными пленками. В первом случае пленка по-
дается по заданной длине, что позволяет максимально эф-
фективно расходовать упаковочный материал. Во втором 
подача пленки автоматически контролируется датчиком 
по фотометке. Готовые упаковки выдаются на отводящий 
транспортер машины, после чего оператор может уклады-
вать их в картонные коробки или пластиковые ящики для 
хранения на складе и транспортировки по организациям 
розничной и оптовой торговли.

Некоторые установки данного типа не требуют установ-
ки заземления, подвода сжатого воздуха и охлаждающей 
воды. Кроме того, машины могут быть оснащены коле-
сами, благодаря чему оборудование легко перемещается 
внутри цеха. После установки на месте колеса защемля-
ются специальными фиксаторами, что исключает веро-
ятность произвольного перемещения машины во время 
эксплуатации.

Вакуумная упаковка надежно защищает продукцию от 
воздействующих факторов окружающей среды, грязи, пы-
ли, постороннего мусора, проникновения влаги, воды. По-
требитель получает продукт в первозданном свежем виде, 
сохраняются все питательные свойства, запах и естествен-
ный цвет продукции.

Такая упаковка устойчива к механическим воздействи-
ям, прессованию, занимает мало места, компактна при 
транспортировке, что позволяет минимизировать издерж-
ки при перевозке. 
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Для производства рыбной про-
дукции высокого качества, предусма-
тривающего наиболее рациональное 
использование рыбы, необходимо 
не только внедрение новых техноло-
гий и высокотехнологичного обору-
дования, но и поддержание высокого 
уровня гигиены производства. Рыба 
и рыбная продукция относится к осо-

Современный подход 
к организации санитарно-
гигиенических мероприятий 
на предприятиях рыбной 
отрасли

Рыба и морепродукты – важ-
нейшая составляющая пита-
ния человека. Эти продукты 
имеют огромное значение как 
источники белков, жиров, ми-
неральных веществ, содер-
жат физиологически важные 
элементы: калий, кальций, 
магний, железо, фосфор и ком-
плекс необходимых для орга-
низма человека витаминов.

Компания:

Автор:

«РАБОС Интернешнл»
тел.: 8(495) 785 71 21
inter.clean@rabos.ru
www.RABOS.ru

Алексей Сапелов, 
специалист отдела гигиены перерабатывающей 
промышленности «РАБОС Интернешнл»

помещениях неизбежно образуют-
ся загрязнения различного характе-
ра: органические – жир, белок, и др., 
а так же минеральные отложения со-
лей жесткости воды.

Данные загрязнения потенциально 
являются субстратом для развития 
опасных микроорганизмов и источ-
ником их дальнейшего распростране-
ния. Наличие в воздухе, а также на по-
верхностях оборудования и помеще-
ний вегетативных и споровых форм 
патогенных, условно-патогенных ми-
кроорганизмов и бактериофагов спо-
собствует перекрестной контамина-
ции сырья. Бактериальное размноже-
ние (гниение) в тканях рыбы протека-
ет чрезвычайно быстро и сопровожда-
ется образованием целого ряда токси-
нов (в том числе и трупных ядов). Бак-
териальные токсины и паразитарные 
заражения опасны не только для здо-
ровья, но и для жизни человека. По-
падая на стол потребителя, заражен-
ные в процессе производства продук-

бой группе пищевых товаров, способ-
ных быстро портиться при хранении. 
Особенно низкой стойкостью обла-
дает рыбное необработанное сырье, 
которое занимает первое место сре-
ди сырьевых продуктов в отношении 
скорости процессов порчи. Во время 
переработки сырья на поверхностях 
оборудования и в производственных 
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микробного фона производственных 
помещений. Для целей дезинфекции 
оборудования и помещений предпри-
ятия применяют средства на основе 
хлора, основными среди которых яв-
ляются хлорная известь и хлорамин. 
Недостатки подобных средств: высо-
кая токсичность и аллергенность, не-
удобство при хранении, потеря пре-
паратами активного хлора в процессе 
хранения (что заставляет увеличить 
количество сухого препарата для при-
готовления растворов с нужной кон-
центрацией), коррозия оборудова-
ния, негативное воздействие на эко-
логию, приобретение микроорганиз-
мами устойчивости к препарату.

Применение подобных устарев-
ших средств не обеспечивает надле-

жащий уровень санитарии, необхо-
димый для производства качествен-
ной и безопасной рыбной продук-
ции. Чтобы не допустить негативно-
го воздействия патогенных микро-
организмов необходимо разработать 
и внедрить эффективную программу 
санитарно-гигиенических мероприя-
тий, позволяющую максимально уда-
лять посттехнологические загрязне-
ния, тем самым снижая общий бак-
териальный фон производственных 
помещений.

Эффективность санитарно-гигие-
нических мероприятий зависит от 
многих факторов, поэтому для реше-
ния данной задачи необходим ком-
плексный подход. Компания «РАБОС 
Интернешнл», эксклюзивный пред-
ставитель и поставщик качественной 
продукции гигиены и санитарии из-
вестных европейских брендов в Рос-
сийской Федерации, внедряет на пред-
приятиях рыбной отрасли программы 
обеспечения биобезопасности про-
дукции, основанные на принципах 
ХАССП. Этот подход включает в себя 
четыре особо важных фактора: менед-
жмент гигиены, препараты, оборудо-
вание, сотрудники.

Специалисты компании «РАБОС Ин-
тернешнл» совместно с сотрудника-
ми предприятия разрабатывают вну-
тренние санитарно–производствен-
ные нормы. С учетом особенностей 
отдельно взятой компании специали-
сты определяют наиболее эффектив-
ные методы очистки и дезинфекции 
технологического оборудования, про-
изводственных и подсобных помеще-
ний. Для каждого производственного 
участка разрабатываются гигиениче-
ские карты, с подробным описанием 
процессов санитарно-гигиенических 
мероприятий.

Немаловажный аспект производ-
ственной гигиены – использование 
современных профессиональных мо-
ющих и дезинфицирующих средств. 
В гигиенических программах, разра-
батываемых специалистами «РАБОС 
Интернешнл» для предприятий рыб-
ной отрасли, используются средства, 
производимые компанией CID LINES 
(Бельгия). Все технологические про-
цессы производства препаратов тща-
тельно контролируются Министер-
ством здравоохранения и сельского 
хозяйства Бельгии. Контроль каче-
ства осуществляется по стандартам 
ISO 9001 и GMP. В Российской Федера-
ции вся бельгийская продукция про-

ты вызывают целый ряд различных 
острых заболеваний. Случаи отрав-
ления рыбной продукцией неизбеж-
но влияют на имидж производителя, 
что в свою очередь не может не повли-
ять на общие экономические показа-
тели предприятия. 

Поэтому вопросы санитарного со-
стояния производства на рыбопере-
рабатывающих предприятиях при-
обретают особую актуальность. К со-
жалению, многие представители 
рыбной отрасли до сих пор приме-
няют для проведения санитарно-
гигиенических мероприятий быто-
вые моющие средства, которые, как 
правило, не справляются с загряз-
нениями в промышленном масшта-
бе, а это ведет к общему повышению 
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шла необходимые испытания, серти-
фицирована и имеет положительные 
заключения всех необходимых специ-
алистов и органов. 

Широкий ассортимент моющих 
и дезинфицирующих средств позво-
ляет максимально эффективно уда-
лять посттехнологические загрязне-
ния, обеспечивая их диспергирова-
ние, эмульгирование и нейтрализа-
цию. При этом средства CID LINES без-
опасны для оборудования и не вызы-

перерабатывающих предприятий. 
Рабочий раствор средства необходи-
мо нанести на обрабатываемую по-
верхность в виде пены. Далее, по ис-
течении времени экспозиции, остат-
ки средства и загрязнений необходи-
мо смыть водой. Удаление неоргани-
ческих (минеральных) загрязнений 
рекомендуется производить с помо-
щью средства ТОРНАКС-С. Это ком-
бинированное пенное средство на 
основе комплекса кислот эффек-

Все технологические процессы производства препаратов тща-

тельно контролируются Министерством здравоохранения 

и сельского хозяйства Бельгии. Контроль качества осущест-

вляется по стандартам ISO 9001 и GMP. В Российской Федера-

ции вся бельгийская продукция прошла необходимые испыта-

ния, сертифицирована и имеет положительные заключения 

всех необходимых специалистов и органов.

вают коррозию обрабатываемых по-
верхностей.

На предприятиях рыбной отрасли 
процесс санитарной обработки состо-
ит из следующих основных стадий: 
механическая очистка, мойка и де-
зинфекция. Механическая очистка 
подразумевает максимальное удале-
ние крупных остатков сырья и мате-
риалов с поверхности оборудования, 
стен и полов. Цель данной операции – 
подготовка обрабатываемых поверх-
ностей к нанесению чистящего сред-
ства, а также предупреждение засоре-
ния стоков канализации. 

Следующая стадия – очистка по-
верхностей от органических загряз-
нений. Для этих целей специалисты 
«РАБОС Интернешнл» рекомендуют 
использовать средство ДМ СИД-С. 
Это дезинфицирующее средство 
с хорошей пенообразующей способ-
ностью. Сбалансированный состав 
на основе щелочи позволяет уда-
лять сложные органические загряз-
нения, а наличие в составе гипохло-
рита натрия обеспечивает мощный 
дезинфицирующий эффект. Также 
ДМ СИД-С обладает выраженным де-
зодорирующим действием, что осо-
бо актуально в помещениях рыбо-

тивно расщепляет отложения солей 
кальция и магния («известковый на-
лет»), а также следы ржавчины, об-
разующиеся на поверхностях вслед-
ствие использования воды высокой 
жесткости. Рабочие растворы сред-
ства не содержат ингибиторы кор-
розии и не повреждают обрабатыва-
емые поверхности.

Завершающая и особенно важная 
ступень гигиенической программы – 
дезинфекция. На данном этапе важно 
выбрать максимально эффективный 
препарат и технологию его примене-
ния. Компанией CID LINES разрабо-
тан препарат КЕНО СИД 500, предна-
значенный для антимикробной за-
щиты, профилактической дезинфек-
ции предварительно очищенных, от-
мытых от загрязнений поверхностей. 
В качестве основного действующего 
вещества используется полимерный 
бигуанид (полигексаметиленгуани-
дин гидрохлорид). КЕНО СИД 500 об-
ладает биоцидным действием в отно-
шении грамотрицательных и грампо-
ложительных бактерий, плесневых 
грибов и дрожжей. Рабочие раство-
ры препарата не имеют запаха, ма-
лотоксичны для человека, не вызы-
вают аллергии, коррозию поверхно-

стей оборудования и не обесцвечива-
ют краситель.

Необходимое условие для дости-
жения максимальной эффективно-
сти моющих и дезинфицирующих 
средств – внедрение современных 
технологий очистки с использовани-
ем специального оборудования, кото-
рое позволяет наносить рабочие рас-
творы средств на обрабатываемые по-
верхности в виде активной пены. Пен-
ная мойка позволяет эффективно очи-
стить оборудование в труднодоступ-
ных местах, обеспечивает экономию 
моющих средств и сокращение време-
ни на мойку. 

Для эффективного использования 
моющих средств и увеличения каче-
ства очистки компания «РАБОС Ин-
тернешнл» осуществляет поставку на 
предприятия отрасли профессиональ-
ного пеногенерирующего оборудова-
ния, дозирующих и смешивающих си-
стем, позволяющих проводить сани-
тарную обработку без прямого кон-
такта персонала с химическими сред-
ствами.

Специалисты «РАБОС Интернешнл» 
проводят семинары и практические 
тренинги по обучению персонала 
предприятий правилам примене-
ния моющих и дезинфицирующих 
средств, принципам безопасной ра-
боты с препаратами, а также по ис-
пользованию и содержанию санитар-
ного оборудования. Как показывает 
практика, максимальная эффектив-
ность санитарно-гигиенических ме-
роприятий достигается на предпри-
ятиях, персонал которых четко пони-
мает важность производственной са-
нитарии и гигиены и обучен исполь-
зовать средства и оборудование с со-
блюдением всех необходимых пара-
метров.

Таким образом, применение совре-
менных высокоэффективных средств 
и технологий вместе с грамотно вы-
строенной и реализуемой гигиениче-
ской программой позволит предпри-
ятиям максимально защитить произ-
водство рыбной продукции от нега-
тивного воздействия биологических 
факторов, избежать потери вложен-
ных в производство средств и повы-
сить общую рентабельность предпри-
ятия. Компания «РАБОС Интернешнл» 
обладает всеми необходимыми ресур-
сами для решения задач биобезопас-
ности продовольствия и готова стать 
надежным партнером в этой сфере 
для предприятий рыбной отрасли. 
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В выставке этого года приняли уча-
стие более 700 компаний из 33 стран 
мира, включая Австрию, Болгарию, 
Германию, Израиль, Индию, Италию, 
Китай, Малайзию, Норвегию, США, 
Финляндию, Швейцарию, Японию. 
Экспозицию посетило более 21 тыс. 
специалистов.

Согласно отзывам, эту выставку от-
личает не только выросшее по сравне-
нию с прошлым годом число посетите-
лей, но и сохранение их качественного 
состава. Большую заинтересованность 

Упаковка — по�настоящему 
глобальный бизнес
С 18 по 21 июня в МВЦ «Крокус Экспо» прошла 18-я 
Международная выставка упаковочной индустрии RosUpack, круп-
нейшее отраслевое событие в России, странах СНГ и Восточной 
Европы. Организатор мероприятия – MVK в составе Группы ком-
паний ITE.

В этом году в рамках RosUpack состоя-
лась конференция «Инновации в обла-
сти полимерной упаковки», органи-
затором которой выступил журнал 
Packaching R&D. Компания «ММГ Хол-
динг» провела международную кон-
ференцию «Инновационные решения 
в области внутрискладской логисти-
ки: автоматизация, управление транс-
портом и персоналом». В центре вни-
мания оказалась научно-практическая 
конференция «Российский упаковоч-
ный рынок в 2013–2014 годах. Достиже-
ния. Тенденции. Проблемы», организо-
ванная Национальной конфедерацией 
упаковщиков.

В своем вступительном слове прези-
дент Национальной конфедерации 
упаковщиков, председатель сове-
та директоров ГП «Готэк» Владимр 
Чуйков очертил круг рассматривае-
мых проблем.

у специалистов разных отраслей вызва-
ли работающие образцы оборудования, 
подарочная упаковка, новые предложе-
ния в области этикетировки, маркиров-
ки продукции, системы логистическо-
го управления, складская техника и др.

Мероприятие дополняли научно-
практические конференции и семина-
ры, конкурсы, презентации, круглые 
столы. Деловая программа традици-
онно разрабатывается и проводится 
в тесном сотрудничестве с отраслевы-
ми сою зами и ассоциациями.

специалистов

21 тыс.
Посетители:

18�я Международная выставка 
упаковочной индустрии RosUpack 
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«Россия вступает в период рецессии. 
По этому поводу есть много спорных 
оценок, но я согласен с теми экономи-
стами, которые считают ее естествен-
ным следствием определенного этапа 
развития общества, – сказал Владимир 
Чуйков. – Россия переступила психоло-
гический барьер (доля ВВП на душу на-
селения – 16 тыс. долларов США), кото-
рый во многих странах считается нача-
лом экономической рецессии. Ряд раз-
витых стран прошли через этот этап. 
Носящая органический характер рецес-
сия означает для нас смену формата ве-
дения бизнеса».

Для современного этапа характерны 
снижающиеся цены, падающая рента-
бельность на конкурентных рынках; 
в этот период обостряются противо-
речия между крупными транснацио-
нальными корпорациями, средним и 
мелким бизнесом. По мнению Влади-
мира Чуйкова, основная тяжесть ло-
жится на плечи средних и малых пред-
приятий, которые вынуждены адапти-
роваться к новым условиям. Важней-
шими направлениями становятся ре-
сурсосбережение и повышение произ-
водительности труда, которая в России 
еще отстает от развитых стран.

Ежегодно выстав-
ка собирает веду-
щих отечествен-
ных и мировых 
лидеров упаковоч-
ной индустрии. 
В этом году в ней 
приняли участие 
более 700 компа-
ний из 33 стран.

«Наше общество идет по пути ци-
вилизованного регулирования отно-
шений, в частности между крупным 
и мелким бизнесом, – отметил Вла-
димир Чуйков. – У нас есть антимо-
нопольное законодательство, которое 
для России является новацией. Многие 
предприя тия не знакомы с этим зако-
нодательством и не знают своих прав».

Президент Всемирной ассоциации 
упаковки (WPO) Томас Шнайдер, вы-
ступая на конференции, отметил, что 
упаковка – это по-настоящему глобаль-
ный бизнес. «Единственное, что нас 
разделяет – национальные границы 
и языки», – подчеркнул он.

Ждем Вас:
Павильон 2, зал 1, 
стенд 21D50

р
ек
л
ам
а

В своем докладе Томас Шнайдер кос-
нулся истории упаковки, отметив, что 
первый образец был сшит из шкур жи-
вотных. Это изобретение он считает 
величайшим в истории, сравнимым 
с изобретением колеса.

Также президент WPO рассказал об 
основных рынках упаковки в мире. 
В настоящее время рынки Северной 
Америки и Западной Европы вполне 
зрелые, в то же время Азия обещает 
значительный рост. Ежегодный при-
рост на азиатских рынках составля-
ет 7,9%.

Объем мирового упаковочного рын-
ка сейчас оценивается в $ 600 млрд. 
По прогнозам, к 2020 г. он достигнет 
$ 1 трлн.

Впервые реализованный в 2012 го-
ду конкурс на лучшую упаковку 
PART Awards (Packaging, Art, Research, 
Technology) получил дальнейшее раз-
витие. В этот раз профессиональным 
жюри было принято более 70 образ-
цов. Победителей объявили на торже-
ственном приеме, посвященном откры-
тию RosUpack 2013.

Следующая выставка состоится 17–
20 июня 2014 года в Мос кве, в МВЦ 
«Крокус Экспо». 
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Рыбная продукция, представлен-
ная на «Агроруси», пользовалась осо-
бым спросом. Кто-то покупал всевоз-
можные рыбные деликатесы и све-
жую рыбу домой, другие предпочита-
ли отведать рыбные блюда прямо на 
ярмарке. Такую возможность, в част-
ности, предоставил посетителям ме-
роприятия рыбный дом «Доктор Кла-
риус». Компания организовала лет-
ний ресторанчик, где все желающие 

Информация предоставлена Санкт-Петербургской 
общественной организацией потребителей 
«Общественный контроль»
190103 Санкт-Петербург,  пер. Лодыгина, д. 1, лит. А
тел./факс: 324-25-88
e-mail: okk@petkach.spb.ru
www.petkach.spb.ru

При реализации проекта «Обще-
ственный контроль качества» ис-
пользуются средства государствен-
ной поддержки, выделенные в каче-
стве гранта в соответствии с распо-
ряжением Президента Российской Фе-
дерации от 8 мая 2010 года №300-рп.

Справка

Товары, которые можно 
покупать

тов. Производители продукции, полу-
чившей высокую экспертную оценку, 
удостоились дипломов, цветов и пра-
ва использования знака конкурса на 
своей продукции.

Конкурс «Можно покупать!» был 
учрежден в 2012 году Санкт-Пе-
 тербургской общественной организа-
цией потребителей «Общественный 
контроль», обладающей многолетним 
опытом независимой оценки качества 
продовольственных товаров на потре-
бительском рынке Санкт-Петербурга. 
Цель конкурса – найти на полке мага-
зинов пищевые продукты, информа-
ция на этикетке или упаковке которых 
полностью совпадает с внутренним со-
держанием, и сообщить об этом потре-
бителям. 

Если в прошлом году в Конкур-
се приняло участие 9 компаний, 
то в этом году их было уже 13. Из 
24 образцов продовольственных и не-
продовольственных товаров до фини-
ша дошли лишь 19.

В конкурсе этого года приняли 
участие предприятия-изготовители 

могли попробовать уху, шашлык и да-
же солянку из клариевого сома.

Участники «Агроруси» в свою оче-
редь могли не только познакомить 
посетителей выставки со своей про-
дукцией, но и поучаствовать в об-
щественном конкурсе по качеству 
потребительских товаров «Мож-
но покупать!». В последний день 
выставки-ярмарки, 29 августа, состоя-
лась церемония награждения лауреа-

Владимир Романов, дирек-
тор ОАО «Гипрорыбфлот» 
(слева), вручает диплом 
Алексею Михайлову,  заме-
стителю коммерческо-
го директора ООО «Асто».

С 26 по 29 августа в выставочном комплексе «Ленэкспо» 
Санкт-Петербурга прошла Международная выставка-
ярмарка «Агрорусь-2013». Мероприятие было организо-
вано при поддержке Комитета по аграрным вопросам Го-
сударственной Думы РФ, Ассоциации крестьянских (фер-
мерских) хозяйств и сельскохозяйственных кооперати-
вов России (АККОР) и Российской академии сельскохозяй-
ственных наук.

Подготовила: Елена Максимова
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С 26 по 29 августа в выста-
вочном комплексе «Ленэк-
спо» Санкт-Петербурга 
прошла Международ-
ная выставка-ярмарка 
«Агрорусь-2013».

 Летний ресторан-
чик рыбного дома 
«Доктор Клариус»

Санкт-Петербурга, Ленинградской 
области, Москвы и Московской обла-
сти, товары которых представлены 
в розничной торговой сети города на 
Неве. Это – рыбная, молочная, конди-
терская продукция, а также консер-
вы, соления, мороженое, яйца, торфо-
грунты и удобрения.

Конкурс проходил в течение всего 
лета и состоял из двух этапов. Сна-
чала закупленные в торговой сети 
образцы товаров проверялись на ка-
чество и потребительские свойства 
в аккредитованной испытатель-
ной лаборатории Росстандарта ФБУ 
«Тест-С.-Петербург», а затем прохо-
дили профессиональную дегустаци-
онную оценку с участием 13 ведущих 
экспертов и специалистов региона.

Победители определялись по семи 
номинациям. Конверты с наимено-
ванием продукции, признанной луч-
шей, вскрывались непосредственно 
на церемонии награждения в Лен-
экспо. 

Победители конкурса получили 
право нанесения на упаковку свое-
го товара общественного знака ка-
чества «Можно покупать!». Причем 
на бесплатной основе. Однако пра-
во использовать знак предоставля-
ется только в том случае, если изго-
товитель готов гарантировать «Об-
щественному контролю» качество 
продукта-лауреата в течение всего 
календарного года. При этом обще-
ственная организация может прове-
сти внезапную проверку качества. 
Если в ходе такого инспекционного 
контроля будут выявлены наруше-
ния, продукцию отзовут из торговой 
сети.

В к атегории «Рыбна я прод у к-
ция» победила компания «Асто» 
(ОАО «Невские Берега»), предста-
вившая на суд независимого жюри 
форель слабосоленую (филе-кусок, 
200 г). Компания «Асто» занима-
ется производством деликатесной 
рыбной продукции с 1996 года. Се-
годня предприятие выпускает ши-
рокий ассортимент деликатесной 
рыбной нарезки, лососевой и форе-
левой икры, пресервов. На предпри-
ятии с 2003 года действует система 
международного контроля качества 
и безопасности производственных 
процессов ХАССП.

Продробнее о Конкурсе, его участ-
никах, а также о том, какие пресервы 
выбирать к своему столу, рассказы-
вает Всеволод Вешневецкий, пред-

седатель Cанкт-Петербургской об-
щественной организации потреби-
телей «Общественный контроль», 
Председатель оргкомитета конкур-
са по качеству потребительских то-
варов «Можно покупать!»:

– В ходе Конкурса исследовались 
физико-химические и микробиоло-
гические параметры всей продук-
ции, а затем проводилась дегуста-
ция. В дегустационной комиссии 
участвовали специалисты ФБУ «Тест-
С.-Петербург» и Роспотребнадзора. 
Форель компании «Асто» продемон-
стрировала хорошие результаты по 
всем показателям.

Помимо победителя – ООО «Асто» – 
заявку на участие в общественном 
конкурсе по качеству потребитель-
ских товаров «Можно покупать!» 
в категории «Рыбная продукция» по-
дала еще одна компания, но она не 
прошла отбор из-за серьезных нару-
шений. На упаковке было написано 
«пресервы из слабосоленой рыбы», 
а эксперты, которые дегустировали 
продукт, установили, что это не сла-
босоленая, а подкопченная рыба. По-
мимо того, что товар не соответство-
вал названию, заявленному на упа-
ковке, он не прошел и по органолеп-
тическим показателям: рыба была 
суховата. 

В целом рыбные пресервы и кон-
сервы остаются в зоне риска для по-
требителей, однако не всегда в этом 
виноват производитель. Пресервы 
требуют соблюдения определенного 
температурного режима при хране-
нии  от +2 до +4, максимум +6 гра-

дусов. В магазинах они часто хранят-
ся в ненадлежащих условиях. Не так 
давно мы закупили для проверки на 
качество пресервы омского произ-
водителя. При полном отсутствии 
гарантии соблюдения температур-
ных режимов при транспортировке 
не было ничего удивительного, что 

«В целом рыбные пресервы 
и консервы остаются в зоне 
риска для потребителей, 
однако не всегда в этом 
виноват производитель. 
Пресервы требуют 
соблюдения определенного 
температурного режима при 
хранении  от +2 до +4, максимум 
+6 градусов. В магазинах 
они часто хранятся 
в ненадлежащих условиях».

лаборатория отбраковала их по ми-
кробиологии: там обнаружилась ки-
шечная палочка, превышение коли-
чества дрожжей, повышенная общая 
обсемененность. 

Этот факт еще раз доказывает, что 
допустимо покупать пресервы, изго-
товленные в регионе сбыта, только 
если срок доставки их до прилавка 
составил не дни, а часы. 
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Беседовала:Гость:

Елена МаксимоваЭндрю Браун, 
представитель Института маркетинга 
морепродуктов Аляски
(Alaska Seafood Marketing Institute) 
в России и Украине
www.alaskaseafood.ru

Дикий лосось, 
черная треска...
и другие дары моря Аляски 
для российского рынка

Эндрю, расскажите, чем прин-
ципиально отличаются морепро-
дукты Аляски от тех, что поставля-
ют другие страны?

– В первую очередь, данная про-
дукция натуральная. Рыба и мо-
репродукты Аляски «воспитаны» 
в естественных условиях на ры-
бе мелких пород и планктоне Ти-
хого океана. В рацион рыбы и мо-
репродуктов Аляски не входят ис-
кусственные корма, что было за-

Времена, когда Аляска славилась лишь сво-
ими золотыми рудниками, давно канули 
в лету. Теперь этот штат знаменит еще 
и обилием рыбы и морепродуктов, которые 
экспортируются во многие страны мира. 
О том, чем водные биоресурсы Аляски отли-
чаются от тех, что вылавливаются в дру-
гих странах, и о многом другом расскажет 
Эндрю Браун (Andrew Brown), представи-
тель Института маркетинга морепро-
дуктов Аляски (Alaska Seafood Marketing 
Institute) в России и Украине.
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прещено законодательством штата 
в 1990 году. Кроме того, среда обита-
ния рыбы и морепродуктов Аляски 
находится в тысячах километров 
от экологически нестабильных зон, 
вода Аляски одна из самых чистых 
в мире, поэтому водные биоресур-
сы, выловленные на Аляске, – эко-
логически чистые.

Еще одно достоинство – высокое 
качество улова. Индустрия рыболов-
ства Аляски отвечает современным 

техническим требованиям. Во избе-
жание потери качества, рыба и мо-
репродукты подвергаются замора-
живанию почти сразу после вылова. 
Вылов многих видов дикой рыбы от-
личается сезонностью – заморажива-
ние продлевает этот сезон. Дикая ры-
ба из Аляски доступна потребителям 
по всему миру круглый год без поте-
ри качества.

Рыба и морепродукты Аляски сла-
вятся по всему миру своим уникаль-

ным вкусом, качеством и цветом мя-
са. А все благодаря естественным 
условиям обитания, натуральной ди-
ете и возможности свободного пере-
мещения рыбы и морепродуктов по 
прибрежной зоне и океану.

Если вы ищете продукт, насыщен-
ный полезными Омега-3 жирами, то 
рыба и морепродукты Аляски – ваш 
выбор. Сложные пути миграции ры-
бы Аляски, например, лосося, от рож-
дения в пресноводной реке в океан 
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до возвращения обратно на нерест 
занимают тысячи километров. В мо-
мент вылова рыба полна сил и полез-
ных жиров.

Наконец, Аляска – модель идеаль-
ной системы менеджмента для ры-
бодобывающих предприятий во 
всем мире, работающая на сохране-
ние природных ресурсов для буду-
щих поколений. Вылов рыбы и море-
продуктов здесь строго контролиру-
ется. На Аляске действует «Закон об 
анадромных видах рыб», согласно ко-
торому любые строительные работы 
вблизи лососевых ручьев и рек долж-
ны быть предварительно одобрены 
Департаментом штата Аляска по охо-
те и рыболовству.

Прямая
речь

Эндрю 
Браун:
«На Аляске действует «Закон 
об анадромных видах рыб», 
согласно которому любые 
строительные работы вблизи 
лососевых ручьев и рек должны 
быть предварительно одобрены 
Департаментом штата Аляска 
по охоте и рыболовству».

Система управления рыбным про-
мыслом на Аляске хорошо отрабо-
тана и надежно функционирует вот 
уже несколько десятилетий. Ее эф-
фективность доказана тем, что ак-
ватория Аляски стабильно дает бо-
гатый улов лосося. Политика про-
мысла, нормативы и квоты лова 
определяются Промысловым сове-
том штата. Департамент штата по 
охоте и рыболовству проводит био-
логические исследования и заботит-
ся о том, чтобы достаточное количе-
ство взрослых особей лосося уходи-
ло от поимки в океане. Это необхо-
димо для того, чтобы запасы рыбы 
воспроизводились и со временем не 
иссякли. 

Сколько в целом рыбы и морепро-
дуктов Аляска экспортирует? Какие 
страны являются ключевыми им-
портерами?

– Всего за 2012 год улов на Аляске 
составил примерно 2,5 млн т рыбы 
и морепродуктов. В процентном со-
отношении 51% вылова составляет 
минтай, 29% – лосось, 1% – черная 
треска. На экспорт идет около 40% 
улова. За 2011 год общий объем экс-
порта рыбы и морепродуктов из Аля-
ски составил 1 027 125,9 т.

Ключевые государства экспорта из 
Аляски – страны Азии: Китай, Япо-
ния и Корея. Последние две – это 
страны, где традиционно потребля-
ют много рыбы и морепродуктов 
и знают толк в рыбной продукции. 
Также большой объем рыбы и море-
продуктов экспортируют в страны 
Европы.

Сколько рыбы и морепродуктов 
экспортируется из Аляски в Рос-
сию?

– Всего в 2011 году в Россию было 
экспортировано 9181 т рыбы и море-
продуктов, по сравнению с 2010 го-
дом увеличение экспорта составило 
29%. Больше всего из Аляски в Рос-
сию экспортируют минтай – 5009 т, 
в основном в виде сурими (3851 т). 
Количество импортируемого в Рос-
сию минтая растет из года в год – по 
сравнению с 2010 годом в 2011 им-
порт минтая вырос на 172%.

Также импортируют ястыки – сы-
рье для изготовления красной икры 
(2026 т в 2011 году). За последние го-
ды очень выросло потребление та-
кой редкой рыбы премиум-сегмента 
как черная треска, которая в основ-
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Если вы ищете продукт, насыщенный полезными Омега-3 

жирами, то рыба и морепродукты Аляски – ваш выбор. 

Сложные пути миграции рыбы Аляски, например, лосо-

ся, от рождения в пресноводной реке в океан до возвра-

щения обратно на нерест занимают тысячи километров. 

В момент вылова рыба полна сил и полезных жиров.

ном поставляется в сектор Хорека, 
например, с 2010 по 2011 годы экс-
порт рыбы данной породы из Аля-
ски вырос на 297% (311 т).

Какие ассортиментные позиции 
вы активно развиваете?

– В России Институт маркетинга 
морепродуктов Аляски в основном 
занимается развитием и продвиже-
нием премиального сектора рыбы 
и морепродуктов, таких как черная 
треска и дикий лосось Аляски, ко-
торого ловят в природных для него 
условиях жизни. Также ведется ак-
тивное продвижение красной икры, 
сделанной из сырья, импортирован-
ного с Аляски.

Вы несколько раз упомянули чер-
ную треску. Расскажите, чем она 
принципиально отличается от тра-
диционной?

– Уникальность черной трески 
в том, что она водится только в одном 
регионе Мирового океана, кроме то-

го, у нее отличительный насыщен-
ный вкус.

С какими каналами реализации 
работаете в России?

– Рыба и морепродукты Аляски 
представлены в каждом сегменте 
российского рыбного рынка: мин-
тай – рыба для простого семейного 
обеда – продается в обычных мага-
зинах и супермаркетах. Во многих 
магазинах можно купить красную 
икру, сырье для изготовления кото-
рой привозят из Аляски. В супермар-
кетах премиального класса, таких 
как «Азбука вкуса», «Глобус Гурмэ», 
«Гастроном №1» в ГУМе продается 
черная треска из Аляски. Также чер-
ная треска есть в меню многих ре-
сторанов. 

Какие перспективы работы с Рос-
сией вы видите?

– Сейчас в России очень четко обо-
значена тенденция придерживаться 
правильного образа жизни и здоро-

вого питания, неотъемлемой частью 
которого являются рыба и морепро-
дукты. Особенно данный тренд ха-
рактерен для больших городов. Бла-
годаря тому, что рыба и морепро-
дукты Аляски растут в дикой при-
роде далеко от экологически неста-
бильных зон, содержат множество 
полезных для здоровья веществ, они 
идеально вписываются в концепцию 
правильного питания. 

Кроме того, все больше людей на-
чинают ценить дикую рыбу, вылов-
ленную в естественных, желательно 
экологически чистых водах, и отли-
чать ее от выращенной на фермах, 
в частности это касается лосося. Чер-
ная треска уже давно заняла опреде-
ленную нишу в секторе Хорека, и все 
больше и больше ресторанов вводят 
ее к себе в меню. Ну а красная икра 
все также остается популярным про-
дуктом для россиян.

Поэтому перспективы для море-
продуктов Аляски на российском 
рынке самые позитивные. 
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Но в этой статье речь пойдет не о тех горепроизводителях, кото-
рые заведомо предлагают своим покупателям некачественный товар. 
Все же их меньше, чем предпринимателей, желающих работать чест-
но и изготавливать качественную продукцию. Однако даже послед-
ним не всегда удается посмотреть на свой продукт глазами покупате-
ля. О том, стоит ли это делать и если стоит, то каким образом, а также 
о том, как реагировать на отрицательные отзывы потребителей, пой-
дет речь в данной статье.

Зачем нужна обратная связь
Обратной связью в широком смысле можно назвать любые формы 

взаимодействия производителя и покупателя, которые позволяют 
получать какую-либо информацию и определять степень лояльности 
клиента. Она может быть инициирована как продавцом – вами, так 
и покупателем.

Для тех, кто сомневается в важности обратной связи, отметим, что 
именно с помощью этого механизма потребитель сообщает произво-
дителю о том, что он на самом деле думает о его продукции и думает 
ли о ней вообще. Точнее, покупает ли ее.

Благодаря обратной связи производители могут выяснить, что из 
их ассортимента пользуется наиболее активным спросом, а какие то-
вары потребителя не устраивают и, главное, чем именно не устраива-
ют. Другими словами, обратная связь определяет направление и стра-
тегию работы изготовителей. 

Практика показывает, что часто существуют значительные разры-
вы между тем, как производитель себе представляет качество выпу-
скаемой продукции, и тем, как его представляет себе покупатель. Не 
зная реального мнения покупателя, изготовитель порой думает, что 
его продукцию не покупают не потому, что с ней что-то не так, а из-
за того, что бренд недостаточно раскручен. Он тратит средства на ре-
кламу, а продажи не растут. А все потому, что его предложение не со-
ответствует тем критериям качества, которые ждет потребитель.

Приведу в качестве примера один из отзывов, который был опу-
бликован на форуме, где потребители обсуждают качество продук-
тов питания: «Купили горбушу в нарезке замечательной компании 
Х. Как можно рыбу с таким количеством костей пускать в нарезку!? 
Убрать слабо? Ни один уважающий себя и покупателей производи-
тель не оставит это без внимания. Нарезка за солидную цену предпо-
лагает, что ее покупаешь и сразу на бутерброд можно положить, а не 
то, что надо сначала кости мамонта из каждого тоненького кусочка 
выковыривать!»

Вряд ли предприниматель, закупивший не самую дешевую рыбу и не 
самое дешевое оборудование для нарезки, предполагает, что людей, 
которые приобретают его продукцию, не устраивает наличие в ней ко-
стей. Прочитав же данный отзыв, он может принять это к сведению 
и решить, как поступить: оставить все как есть, сменить либо правиль-
но настроить используемое оборудование для разделки и нарезки ры-
бы, найти нового поставщика сырья. 

Таким образом, очевидно: то, что думает о качестве продукции по-
купатель, гораздо важнее, чем то, что думает о ней изготовитель, и об-
ратная связь иногда – единственный способ выйти из информацион-
ного вакуума и узнать правду о себе и вырабатываемой продукции.

Формы обратной связи
Обратная связь может быть инициирована как производителем, так 

и покупателем.  Рассмотрим те варианты, которые организует пред-
приниматель. Если производителя интересует непосредственно мне-
ние клиента о продукте, то ему поможет организация горячей линии 
оценки качества продукции, анкетирование в ходе pr-дегустации или 
гостевая книга на официальном сайте компании. Существуют также 
способы обратной связи, цель которых – выяснить степень лояльно-

Автор:

Елена Максимова

Предприятия-производи-
тели продуктов питания ра-
ботают для людей. Факт, 
казалось бы, очевидный. Од-
нако, к  сожалению, не для 
всех. Ведь что значит ра-
ботать для людей? Предла-
гать им качественный про-
дукт по приемлемой цене. 
Выход же на рынок с сомни-
тельным продуктом, себе-
стоимость которого снижа-
ется за счет использования 
недоброкачественного сы-
рья, – это уже не работа для 
людей, а самообогащение, 
причем недобросовестное.

Ваше 
мнение 
важно!
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сти покупателей и привлечь к бренду 
новых клиентов.

Так, украинская компания-по -
ставщик рыбы и морепродуков «Оке-
анаполис» недавно объявила конкурс 
фото-рецептов «Морепродукты на блю-
де». Победителю обещан в качестве 
приза сертификат на 1 тыс. грн, кото-
рый можно будет потратить на покуп-
ку продукции компании. По условиям 
конкурса участники должны пригото-
вить блюдо с использованием продук-
ции «Океанаполиса», сфотографиро-
вать его и описать способ приготовле-
ния. Такой pr-ход позволяет не толь-
ко привлечь новых клиентов, но и вы-
яснить, какая продукция компании 
пользуется наибольшей популярно-
стью, а какие ассортиментные позиции 
вовсе не пользуются спросом.

Из форм обратной связи, иницииру-
емых самими покупателями, наиболее 
популярны обращения в отдел кон-
троля качества предприятия, отзывы 
о продукте в жалобной книге магази-
на или на различных форумах, где об-
суждается качество продуктов пита-
ния. К сожалению, перечисленные воз-
можности, как правило, используются 
для выражения недовольства в адрес 
предпринимателя.

Жалобы потребителей: 
как на них реагировать?
Отрицательные отзывы и претензии 

потребителей мало кому нравятся. Од-
нако посудите сами: будет ли человек, 
который остался доволен качеством 
продукции, сочинять хвалебную оду 
производителю в Интернете или тре-
бовать жалобную книгу, чтобы напи-
сать, как ему понравился купленный 
продукт? Конечно, нет. Как правило, 
только недовольный потребитель по-
пытается тем или иным путем разо-
блачить производителя. 

Некоторые эксперты утверждают, 
чем больше отзывов, даже отрицатель-
ных, тем лучше: это значит, что про-
дукцию покупают, следовательно, она 
пользуется спросом. Однако вполне 
резонно будет с ними поспорить. От-
сутствие отзывов чаще всего говорит 
о том, что потребители по умолчанию 
довольны качеством продукции. Если 
при этом продажи растут, то данное 
утверждение тем более справедливо, 
и производителю не о чем волновать-
ся. А вот если продажи падают и в то же 
время нет никаких отзывов – это дей-
ствительно серьезная проблема. Пото-
му что если при наличии жалоб пред-

нарушений на производстве очень 
просто выяснить, достаточно прове-
рить качество используемого сырья 
и соблюдение технологического про-
цесса. Если же нарушений нет – оста-
ется один вариант: выяснить, где ку-
плена эта продукция и в каких усло-
виях ее хранят в точке реализации. 
Для этого необходимо задать вопрос 
недовольному потребителю. В ответ-
ном сообщении можно поблагода-
рить автора претензии за сигнал, со-
общить, какие меры были приняты 
после прочтения отзыва и какие ре-
зультаты получены. Для солидности 
можно приложить или дать ссылку 
на какой-либо документ, подтверж-
дающий, что на предприятии все по-
казатели в норме. А после, наконец, 
спросить, где куплен некачественный 
продукт, и поделиться своим намере-
нием проверить условия хранения. 
По окончанию проверки обязатель-
но сообщить покупателю о ее резуль-
татах. Можно также пригласить оби-
женного покупателя посетить пред-
приятие. Он вряд ли приедет, но сам 
факт, что вы от него ничего не скры-
ваете, сыграет вам на руку.

Такая реакция на отзыв не требу-
ет много времени, сил и финансовых 
вложений, однако порой она может 
оказаться более продуктивной, чем 
дорогостоящие рекламные баннеры 
или телевизионные ролики. Каждый, 
кто увидит такое отношение произ-
водителя к своему клиенту (а таких 
людей будет немало, особенно если 
это часто посещаемый ресурс), пой-
мет, что компания относится с ува-
жением к покупателям, ее работни-
кам не безразлично качество выпу-
скаемой продукции, а бизнес ведет-
ся ответственно и открыто.

Кстати, приведенный в пример от-
рицательный отзыв был сделан око-
ло двух лет назад. Сейчас компания, 
в адрес которой он был написан, ви-
димо, сделала определенные выво-
ды. Ее продукция стала победителем 
на одном из прошедших в этом году 
продовольственных конкурсов.

В заключении хочется пожелать 
производителям не бояться быть 
ближе к народу, относиться внима-
тельно ко всем отзывам и пожелани-
ям потребителей, не отмахиваясь от 
них. А главное – помнить: люди, ко-
торые сообщают нам о недостатках 
нашей системы, помогают устано-
вить причину проблемы, и их стоит 
благодарить за это. 

приниматель знает, чем конкретно не-
довольны его клиенты, то во втором 
случае он находится в неведении.

Допустим, в адрес продукта на каком-
либо тематическом форуме публику-
ется отрицательный отзыв. Например, 
такой: «Купили две упаковки пресер-
вов, открыли одну на Новый год и бы-

ли ошарашены запахом. Тухлая рыба 
и вид отвратительный! Контролируй-
те качество используемой рыбы! Боль-
ше эту фирму никогда не будем поку-
пать!» Здесь есть, над чем задуматься.

Возможно, магазин нарушил усло-
вия хранения, а может быть, отдел 
закупок решил за спиной руковод-
ства сэкономить на сырье. Наличие 

Практика показыва-
ет, что часто существу-
ют значительные разры-
вы между тем, как произ-
водитель себе представ-
ляет качество выпуска-
емой продукции, и тем, 
как его представляет се-
бе покупатель. Не зная ре-
ального мнения потреби-
теля, изготовитель по-
рой думает, что его про-
дукцию не покупают не по-
тому, что с ней что-то 
не так, а из-за того, что 
бренд недостаточно рас-
кручен. Он тратит сред-
ства на рекламу, а прода-
жи не растут. А все пото-
му, что его предложение не 
соответствует тем кри-
териям качества, кото-
рые ждет потребитель.
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* РЫНОК МЯСА ПТИЦЫ РОССИИ: 
«РЕВОЛЮЦИОННЫЙ СЕГМЕНТ»
Вы узнаете:
- на что лучше всего ориентировать 
производство в ближайшие годы;
- как не допустить ошибок зарубежных 
и отечественных конкурентов;
- как избежать рисков;
- какие уроки извлечь из деятельности 
главных игроков.

*РЫНОК МЯСА СВИНИНЫ: 
«ПЕРСПЕКТИВЫ И КОНКУРЕНЦИЯ»
В отчете представлены аналитические 
материалы, которые помогут 
определить основные тенденции 
и драйверы роста рынка свинины 
в России, спрогнозировать его развитие. 

* РОССИЙСКИЙ РЫНОК МОЛОКА: 
«РИСКИ И ДОСТИЖЕНИЯ»
Каким будет российский рынок молока 
в условиях стагнации мирового рынка? 
В обзоре проводится детальный анализ 

молочной отрасли России, ключевых 
трендов. 

* АНАЛИЗ РОССИЙСКОГО РЫНКА 
КРЕПКИХ СПИРТНЫХ НАПИТКОВ 
В 2011–2012 ГОДАХ
Проанализирована конкурентная 
ситуация на рынке, динамика 
и особенности развития, дан 
прогноз продаж крепкого алкоголя 
в краткосрочной перспективе.

* АНАЛИЗ  РОССИЙСКОГО РЫНКА 
ВИНА В 2011–2012 ГОДАХ
В работе описана общая ситуация на 
мировом рынке вина, перечислены 
страны-лидеры, приведены 
экономические и политико-правовые 
факторы развития мирового 
и российского рынка. 

* СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ 
ПРОГРАММ  КРЕДИТОВАНИЯ МАЛОГО 
И СРЕДНЕГО БИЗНЕСА 

Исследование предоставляет 
полную информацию о программах 
кредитования бизнеса и банках, 
которые предлагают ими 
воспользоваться. Перечислены 
подробные условия получения кредита 
по каждой программе. 

Будем рады видеть вас в числе 
наших клиентов!
Анастасия Кочеткова,
менеджер по маркетингу и развитию 
Издательского дома «СФЕРА»
тел./факс +7 (812) 70-236-70
e-mail: a.kochetkova@sfera.fm 

Из д а т е л ь с к и й  Дом  «СФЕРА »  п р ед л а г а е т  У Н И К А Л Ь Н Ы Е 
маркетинговые   ИССЛ ЕДОВАНИЯ  ПО  РА ЗЛИЧНЫМ  ОТРАСЛЯМ 
ПИЩЕВОЙ  ПРОМЫШЛЕННОСТИ . Исследования , отвечающие 
на  самые  актуальные  вопросы  бизнеса , помогут  быстро 
сориентироваться  в  меняющихся  условиях  современного  рынка .
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