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УВАЖАЕМЫЕ ЧИТАТЕЛИ 
RUSSIAN BUSINESS GUIDE!

Глобальная ситуация с коронавирусом продемонстри-
ровала на практике необходимость, важность и новые 
возможности цифровой трансформации логистики. 
Компании, которые начали переход «на цифру» задол-
го до пандемии, эффективнее смогли адаптироваться 
к новым условиям, предложить пользователям каче-
ственные онлайн-сервисы и быстрее перестроить биз-
нес-процессы. Этот тренд будет только усиливаться в 
эпоху постпандемии. Сегодня первая ключевая задача в 
рамках цифровой трансформации – расширять возмож-
ности созданной цифровой инфраструктуры, перехо-
дить от моно- к мультифункциональности, обеспечивая 
решение актуальных национальных задач, в том числе 
связанных с биобезопасностью на транспорте. При этом 
цифровые решения должны быть отечественными, по-
скольку они обеспечивают суверенитет над важнейшей 
отраслью цифровой экономики. Вторая задача – инте-
грация государственных и корпоративных платформ 
между собой. А если мы говорим, например, о прорыв-
ном развитии транзита грузов через Россию – то и с циф-
ровыми системами стран (наших соседей и партнёров) 
для создания единого цифрового пространства. И в 
этом направлении коронавирус открыл «окно возмож-
ностей» для использования транзитного потенциала 
России, когда кратно увеличился запрос на ускорение 
доставки грузов между Азией и Европой и на автомати-
зацию всех административных процедур.

При реализации проектов цифровой трансформации 
транспорта нам необходимо опираться на наше готовое 
конкурентное преимущество, а именно: на российском 
транспорте уже созданы и успешно функционируют 
несколько государственных и корпоративных цифро-
вых инфраструктур с федеральным охватом. При этом 
все системы используют российские решения. Такого 
нет ни в одной стране мира. Среди них – цифровая плат-
форма РЖД, единая государственная система обеспече-
ния транспортной безопасности, госсистема «Платон» и 
формируемая Единая цифровая транспортно-логисти-
ческая среда.

Эффективность и скорость цифровой трансформа-
ции российской экономики во многом будут зависеть от 
того, насколько нормы правового и технического регу-
лирования соответствуют темпам развития и возможно-
стям новых цифровых решений, учитывают и парируют 
новые технологические риски. Поэтому национально и 
стратегически ориентированный бизнес просто обязан 
взять на себя новую роль активной и инициативной раз-
работки проектов нормативных актов, а также их «об-
катки» в ходе реализации пилотных проектов и в режи-
ме ожидаемых «регуляторных песочниц».

Чуть более года назад при поддержке Минтранса Рос-
сии была создана Ассоциация «Цифровой транспорт 
и логистика», которая на сегодняшний день объеди-
нила все виды транспорта, лидеров с глобальными 
компетенциями, реализующих собственные стратегии 
цифровой трансформации. Мы формируем площадку 
«единого окна» экспертизы проектов и приглашаем к 
сотрудничеству всех заинтересованных в цифровом 
развитии транспорта и логистики.

Антон Замков, директор Ассоциации «Цифровой 
транспорт и логистика» (ЦТЛ), генеральный 

директор «РТ-Инвест Транспортные Системы»

DEAR READERS 
OF RUSSIAN BUSINESS GUIDE!

! e global situation with coronavirus has demonstrated in practice 
the need, importance and new possibilities of digital transformation 
of logistics. Companies that began the transition to “digital” long before 
the pandemic were able to adapt to new conditions more e" ectively, they 
o" er users high-quality online services and restructure business processes 
quickly. ! is trend will only intensify in the post-pandemic era. Today, 
the # rst key task in the framework of digital transformation is to expand 
the capabilities of the created digital infrastructure, to switch from mono 
to multifunctional, providing a solution to urgent national problems, 
including those related to biosafety in transport. At the same time, digital 
solutions should be domestic, since they provide sovereignty over the most 
important branch of the digital economy. ! e second task is the integration 
of state and corporate platforms. And if we are talking, for example, about 
the breakthrough development of cargo transit through Russia, then 
there should be integration with the digital systems of the countries – our 
neighbors and partners to create a single digital space. And in this direction, 
the coronavirus opened a “window of opportunities” for using the transit 
potential of Russia, when the demand for expediting the delivery of goods 
between Asia and Europe and for the automation of all administrative 
procedures multiplied.

When implementing projects for the digital transformation of transport, 
we need to rely on our ready-made competitive advantage, namely, several 
state and corporate digital infrastructures with federal coverage which have 
already been created and are successfully operating on Russian transport. 
Moreover, all systems use Russian developments. We are the only country 
in the world in this regard. Among them are the Russian Railways digital 
platform, the uni# ed state system for ensuring transport security, the Platon 
state system and the uni# ed digital transport and logistics environment 
which is being formed now. 

! e e" ectiveness and speed of the digital transformation of the Russian 
economy will largely depend on how much the legal and technical 
regulations correspond to the pace of development and the possibilities 
of new digital solutions, take into account and counter new technological 
risks. ! erefore, a nationally and strategically oriented business is simply 
obliged to take on a new role: the active and proactive development of dra$  
normative acts, as well as their “running in” during the implementation of 
pilot projects and in the mode of the expected “regulatory sandboxes”. 

A little over a year ago, with the support of the Ministry of Transport of 
Russia, the Digital Transport and Logistics Association was created, which 
today has combined all types of transport, leaders with global competencies, 
implementing their own digital transformation strategies. We are creating 
a single-window platform for project expertise and we invite all those 
interested in the digital development of transport and logistics to cooperate. 

Anton Zamkov, Director of the Digital Transport 
and Logistics Association (DTLA), 
CEO of RT-Invest Transport Syste
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Уважаемые коллеги, дорогие друзья!

Мировая экономика пережила за последние 30 лет несколько гло-
бальных кризисов, но ни один из них не менял нашу жизнь так стреми-
тельно, как сегодняшний. Москва и Московская область приняли на 
себя основной удар пандемии коронавируса. В результате останов-
ки производственных предприятий многие компании испытывают 
на себе последствия разрушения традиционных цепочек поставок, 
возникает необходимость в срочном порядке менять поставщиков, 
проектировать новые схемы доставки сырья и готовой продукции.

Особая роль в создании надёжных цепей поставок принадлежит 
логистическим компаниям, которые должны гибко реагировать на 
потребности своих заказчиков. Можно выделить несколько сфер 
деятельности, в которых логистическое обеспечение приобретает 
особую актуальность. Это здравоохранение и торговля продуктами 
питания, в первую очередь интернет-торговля. Мы убедились, что 
бесперебойные поставки медицинского оборудования, средств за-
щиты, лекарственных препаратов, а также продовольствия позво-
ляют сохранить человеческие жизни в этих сложных условиях.

Гильдия логистических операторов Московской торгово-про-
мышленной палаты – это пример положительного опыта для других 
регионов, где пока отсутствуют такие объединения.

В гильдию входят все участники рынка: перевозчики, экспедито-
ры, таможенные представители, складские операторы, производи-
тели оборудования и другие. Сегодня рынку нужны комплексные 
услуги, и отдельно каждый участник не может обеспечить требу-
емый уровень логистических услуг. Одна из задач гильдии заклю-
чается в расширении портфеля заказов членов объединения за 
счёт продвижения компаний на рынке с минимальными затратами, 
объединения ресурсов и создания совместных продуктов. Как из-
вестно, формирование партнёрских отношений – не такое простое 
дело, этому надо учиться; кстати, это требует открытости, умения до-
верять партнёрам, но уже даёт хорошие результаты. Формирование 
логистического рынка Московского региона также является прио-
ритетной задачей Гильдии логистических операторов.

Мы уверены, что консолидация усилий логистических компаний 
позволит достойно ответить на современные вызовы и найти новые 
эффективные решения.

Желаю всем вам дальнейшей плодотворной работы и, конечно, 
здоровья!

Председатель Совета Гильдии логистических  
операторов МТПП Домнина С. В.

Dear Colleagues and Friends!

! e world economy has experienced several global crises 
over the past 30 years, but none of them has changed our 
lives as rapidly as the one we have today. Moscow and the 
Moscow Region have borne the brunt of the coronavirus 
pandemic. As a result of the stoppage of production facilities, 
many companies su" er the consequences of the collapse of 
traditional supply chains, there is an urgent need to change 
suppliers and develop new delivery schemes for raw materials 
and # nished products.

Logistics companies play a crucial role in creating reliable 
supply chains as they need to respond % exibly to meet the 
needs of their customers. ! ere are several areas in which 
logistics is particularly important. ! ese are healthcare and 
food trade, especially the internet trade. We have seen that 
the uninterrupted supply of medical equipment, protective 
equipment, pharmaceuticals and food makes it possible to save 
lives in these di&  cult conditions.

! e Guild of Logistics Operators of the Moscow Chamber of 
Commerce and Industry is an example of positive experience 
for other regions where such associations do not yet exist.

! e Guild comprises all market participants: carriers, freight 
forwarders, customs representatives, warehouse operators, 
equipment manufacturers and others. Today, the market needs 
integrated services, and it is impossible for each participant to 
provide the required level of logistics services separately. One 
of the tasks of the Guild is to expand the portfolio of orders of 
the members of the association by promoting companies on the 
market with minimum costs, uniting resources and creating 
joint products. As you know, the formation of partnerships 
is not an easy thing to do, it must be learned; by the way, it 
requires openness, the ability to trust partners, but it already 
gives good results. Development of the logistics market in 
the Moscow region is also a priority for the Guild of Logistics 
Operators.

We are con# dent that the consolidation of e" orts of logistics 
companies will allow us to decently respond to modern 
challenges and # nd new e" ective solutions.

I wish you all further fruitful work and, of course, health!
Chairman of the Board of the Guild of Logistic 

Operators of MCCI Domnina S. V.
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АЗЕРБАЙДЖАН – ВАЖНЫЙ СТРАТЕГИЧЕСКИЙ И ТОРГОВЫЙ ПАРТНЁР РОССИИ. В ФУНДАМЕНТЕ ОТНОШЕНИЙ ДВУХ 
ГОСУДАРСТВ ЛЕЖАТ ПРИНЦИПЫ ДОБРОСОСЕДСТВА И ВЕКОВЫХ ТРАДИЦИЙ. В АПРЕЛЕ БИЗНЕС-КЛУБ ТОРГОВОГО 
ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВА АЗЕРБАЙДЖАНА В РОССИИ СОБРАЛ НА СВОЕЙ ПЛОЩАДКЕ КРУПНЫЕ ЛОГИСТИЧЕСКИЕ 
КОМПАНИИ, ЧТОБЫ ОЧЕРТИТЬ КОНТУРЫ ЭФФЕКТИВНОГО АНТИКРИЗИСНОГО ПЛАНА В УСЛОВИЯХ, ЗАДАННЫХ 
МИРОВОЙ ПАНДЕМИЕЙ. КАК ПРЕОБРАЗОВАТЬ ТОРГОВЫЕ СВЯЗИ И ОПТИМИЗИРОВАТЬ ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ПРОЦЕССЫ 
В НОВОЙ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ РЕАЛЬНОСТИ – ЭТИ И ДРУГИЕ ВОПРОСЫ ГЛАВНЫЙ РЕДАКТОР ЖУРНАЛА RBG, 
ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР БИЗНЕС-КЛУБА МАРИЯ СУВОРОВСКАЯ ОБСУДИЛА В ИНТЕРВЬЮ С ВЛАДЕЛЬЦЕМ И 
ПРЕЗИДЕНТОМ CROCUS GROUP АРАЗОМ АГАЛАРОВЫМ.

АРАЗ АГАЛАРОВ: 
«МЫСЛИ О БУДУЩЕМ 
ПОЗВОЛЯЮТ ДВИГАТЬСЯ 
ВПЕРЁД, НЕСМОТРЯ НИ НА ЧТО»
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– Араз Искендерович, спасибо, что со-
гласились побеседовать с RBG.

Мы переживаем непростые времена – 
весь мир и Россия. Ситуация с пандеми-
ей отражается на многих сферах жиз-
ни, в большей степени на экономике. 
На гибкость и прочность проверяется 
практически весь бизнес. Ещё до перио-
да самоизоляции говорилось, что нуж-
но сокращать логистические цепочки 
и затраты на логистику. Как, на ваш 
взгляд, изменится логистический мир 
после пандемии?

– Новых транспортных путей никто пока 
не открыл. Все перевозки осуществляют-
ся в основном через давно существующие 
порты: южнокорейский Пусан, порты Гер-
мании, Финляндии, которые обеспечива-
ют поток товаров через Юго-Восточную 
Азию и Европу. Активно набирает обо-
роты путь через Владивосток по желез-
ной дороге на Европу, т. е. контейнерные 
перевозки из Юго-Восточной Азии, в 
частности из Китая.

Приходит понимание, что нужно разви-
вать транспортные связи и логистическую 
инфраструктуру внутри СНГ. Сегодня вре-
мя товаров в пути – это большая финансо-
вая нагрузка на бизнес. Оборачиваемость 
денег зависит от скорости доставки ко-
нечному потребителю, особенно для сель-
скохозяйственной продукции, где льви-
ную долю стоимости продукта составляет 
именно расход на логистическую цепоч-
ку. Поэтому нам внутри страны нужны 
консолидационные склады, где этот товар 
собирался бы в зонах его производства и 
распределялся в зоне продажи. Развитая 
складская инфраструктура поспособству-
ет росту внутреннего товарооборота, мы 
снизим зависимость от импорта сельско-
хозяйственной продукции.

– Подобную инфраструктуру уже 
пытаются создать в странах СНГ. Как 
вы оцениваете эту практику? И что 
может поменять ситуацию в лучшую 
сторону?

– Вы знаете, в советское время работала 
мощная система – потребительская коопе-
рация. У сельхозпроизводителей скупали 
продукцию для переработки или прямой 
реализации конечному потребителю. Я 
думаю, это была хорошая практика, но на 
кустарном уровне: с точки зрения хране-
ния и переработки не было такого обору-
дования, как сегодня. Если возродить си-
стему с применением новых технологий 
– это стало бы хорошим триггером для 
экономического развития России.

– То есть всё новое – это хорошо за-
бытое старое?

– Да.

– Вы недавно сказали важную и пра-
вильную вещь о том, что необходимо 

создавать такие технологические 
цепочки, которые позволят произво-
дить конечный продукт с использова-
нием всего мирового потенциала. Как 
должна подстроиться под этот про-
цесс логистика?

– Вы затронули болезненную для Рос-
сии тему. Приведу пример. Однажды я 
оказался на большом складе в Америке, 
который торговал живой декоративной 
рыбой. Я заинтересовался, как можно до-
ставлять такой товар? Мне ответили: «У 
нас работает DHL, и мы готовы в течение 
24 часов доставить в любую точку мира 
выбранную вами декоративную рыбку». 
Я понял, насколько мы в этом отстали. 
Вы представляете, при отправке из Аме-
рики в Австралию рыба запечатывается 
в полиэтиленовый мешочек, закачивает-
ся определённое количество кислоро-
да и морской воды, и они гарантируют 
своевременную доставку заказа.

У нас в своё время срывались поставки 
даже «Жигулей», «Лады» или другой техни-
ки из-за того, что мы не могли обеспечить 
наличие запчастей. До сих пор бизнес 
имеет дело с очень сложной процедурой 
затаможивания и растаможивания.

В 90-е годы мой сын занимался прода-
жей русской сувенирной продукции в 
Америке. Мы отправляли контейнер из 
России. Американская таможня, получив 
груз, звонила и спрашивала, куда нам его 
доставить? Не то, что: приходите, забери-
те. Доставить в удобное место!

Растаможить контейнер в Штатах стои-
ло довольно дёшево. США достигли неве-
роятных результатов в технологических 
цепочках производства и распределения 
товарной продукции.

«Почему?» – спросите вы. Зайдём из-
далека. Японский телевизор в Америке 
стоит дешевле, чем у производителя в 
Японии. Я занимался закупками для мага-
зина «Твой Дом» в 1997 году и не мог по-
нять, как возможно, что вся японская про-
дукция в Америке стоит дешевле, чем у 
производителя. Или почему пакистанские 
ткани, одеяла, полотенца на родине изго-
товителя стоят дороже, чем в США. Ответ 
был очень простой. Мы, допустим, купим 
1000 телевизоров, а американцы поку-
пают 100 000 единиц продукции в месяц. 
Дайте производителю такую же месячную 
программу закупок – получите подобную 
цену.

Сегодня географически Россия как 
раз находится на междупутье Юго-Вос-
точной Азии и Европы. Мы могли бы ис-
пользовать своё местоположение, если 
облегчим ввоз товаров на территорию 
РФ и, как следствие, удешевим стоимость. 
У нас разовьётся туризм, связанный с шо-
пингом. К нам приедут люди за дешёвы-
ми товарами, потому что мы могли бы их 
дёшево растаможивать, складировать и 
распределять. Это может стать сильным 

преимуществом по сравнению с Европой, 
где довольно дорогая таможня. Для нас 
станет более привлекательным и выгод-
ным рынок товаров из Юго-Восточной 
Азии. Это касается и пошлины, и НДС.

Если проработать законодательную 
базу, изучив конкурентную среду стран-
соседей, тогда можно заимствовать те 
алгоритмы и позиции, которые выгодно 
подчеркнут географическое положение 
России для извлечения максимальной 
прибыли, увеличения занятости населе-
ния и роста ВВП.

– Будем ждать реализации лучших 
мировых практик на территории РФ. 
Хочу задать вопрос, который вам точ-
но уже десятки раз задавали за период 
пандемии. Как сложившаяся экономи-
ческая ситуация отразилась на ваших 
бизнесах?

– У нас четыре основных направления 
бизнеса: сеть магазинов «Твой Дом», сеть 
«ТРК VEGAS», выставочная индустрия и 
строительный бизнес. К сожалению, за-
крыто было всё, кроме продовольствен-
ного отдела ТД «Твой Дом». Мы пережи-
ли много кризисов, в том числе и кризис 
1991 года, когда был распад страны. Ду-
маю, переживём и это.

– Араз Искендерович, вы реализуете 
множество деловых и гуманитарных 
проектов, направленных на развитие 
сотрудничества между Россией и Азер-
байджаном. Понятно, что кризис – 
это проблемы, но в то же время это 
и возможности. Например, торговое 
представительство активизировало 
заседания бизнес-клуба. Насколько в 
данный момент важен диалог бизнеса, 
в том числе в формате дискуссионных 
площадок?

– До распада СССР, когда наши страны 
были одним государством, Азербайджан 
являлся главной сельскохозяйственной 
житницей Советского Союза. Там произ-
водилось порядка 40 кг овощей и фруктов 
на душу населения. Это огромная цифра, 
потому что для СССР в среднем было 6 кг. 
Излишки продавались по всему Советско-
му Союзу. В любом городе можно было 
встретить азербайджанскую зелень, по-
мидоры, огурцы и т. д.

После развала Советского Союза, в на-
чале 90-х годов, у нас случился провал в 
сельскохозяйственном направлении, эти 
позиции заняли другие независимые го-
сударства. Сегодня, по моему твёрдому 
убеждению, Азербайджан должен восста-
новить своё конкурентное преимущество, 
для этого у него есть все возможности. 
Это самая близкая субтропическая зона 
бывшего СССР от центрального региона и 
столицы, где производится абсолютно всё 
без парников, на открытом грунте. Ранние 
азербайджанские овощи могут поступать 
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в огромном количестве в Россию. Я чув-
ствую, что даже в условиях пандемии эти 
позиции быстро восстанавливаются, этим 
надо активно пользоваться. У компании 
«Крокус» есть все возможности предо-
ставить необходимую инфраструктуру 
для плодотворного и взаимовыгодно-
го сотрудничества. Тем более азербай-
джанская продукция – это знак качества.

Что ещё можно сделать в Азербайджа-
не? Есть закрепившиеся понятия – Made 
in Italy или Made in Japan. Над брендом 
Made in Azerbaijan надо тоже работать. Со-
здать службу, проверяющую продукцию 
на нитраты и полезные свойства, штамп 
(или лейбл) которой будет подтверждать 
безукоризненное качество продукции и 
делать её более приоритетной для потре-
бителей. Такой спрос существует, его про-
сто нужно закрепить.

– Я вижу, что такая работа ведётся и 
ваша команда «Крокус Логистик» вышла 
с инициативой собрать сельхозпроизво-
дителей и поработать над этим брен-
дом на территории РФ. Интересен ваш 
взгляд, насколько важно объединять 
предпринимателей двух стран и вести 
работу по организации коммуникаций 
между Россией и Азербайджаном в рам-
ках нашего бизнес-клуба, Торгово-про-
мышленной палаты РФ или других обще-
ственных объединений бизнеса?

– Это очень важно. Я снова приведу 
пример. Мы все знаем Южную Корею 
как производителя всемирно известных 
брендов Samsung и Hyundai. В то время, 
когда она вставала с колен, были созданы 
сообщества, где государство фактически 
стимулировало объединение компаний 
и их выход на мировой рынок. Вы приез-
жали в любую точку мира – и в аэропорту 
вас встречали вывески Samsung. Навер-
ное, все помнят это время. Создавалось 
ощущение огромной компании. Такой 
международный опыт показывает его эф-
фективность. Можно объединить азербай-
джанских производителей и создать еди-
ный бренд с соответствующим качеством. 
Сегодня все хотят видеть на своём столе 
безвредные и экологичные продукты. Это 
даст дополнительный стимул для продви-
жения продукции из Азербайджана.

Ничто не заменит живое общение – ни 
социальные сети, ни виртуальные выстав-
ки, ни порталы, ни мессенджеры. Поэтому 
любая дискуссионная площадка, тем бо-
лее связывающая инициативных людей 
бизнеса, даёт огромный результат. Это об-
мен опытом, обмен информацией, поиск 
взаимовыгодных решений.

Вообще, когда государство способ-
ствует созданию центра притяжения для 
торгового процесса, прежде всего через 
законодательную сферу, это стимулирует 
экономическое развитие. Тайвань, Гон-

конг, Сингапур, Дубай – все эти успеш-
ные страны стартовали, развивая торго-
во-экономическую среду. Приведённые 
примеры имеют тысячелетнюю историю, 
они поучительны. Необязательно самим 
производить товары, их можно выгодно 
купить и перепродать, но на этом страна 
заработает большие деньги. Подобные 
процессы зарождаются именно на торго-
вых площадках.

– Живая среда лучше информацион-
ных технологий?

– Конечно!

– Араз Искендерович, как влияют 
на выстраивание бизнес-взаимодей-
ствия те гуманитарные проекты, 
которые вы и ваш сын Эмин Агаларов 
реализуете? Они помогают в фор-
мировании бренда Азербайджана?

– И снова обратимся к опыту других стран. 
Многие не понимают, почему испанские 
клубы стоят космических денег. За футбо-
листов платят сотни миллионов долларов. 
Дело в том, что футбол – это спектакль. Из-
вестная фраза «Хлеба и зрелищ!» актуальна 
и сегодня. Испания как государство зараба-
тывает огромные деньги на своём футболе. 
И это не единственный случай, когда страна 
находит для себя стезю или преимущество, 
которое становится интересно другим.

Для Азербайджана в этом смысле при-
обрело знаковое значение музыкальное 
мероприятие «Жара» в Баку, ставшее уже 
международным. Август здесь – сказоч-
ное место, которое я люблю со времён 
молодости. Бриз моря, чудесные пляжи, 
ресторанчики на берегу – фантастиче-
ские воспоминания. Эмин, унаследовав-
ший от меня трепет к азербайджанской 
атмосфере, хотел поделиться этим со 
своими коллегами. Постепенно фести-
валь перерос в грандиозное событие 
в мире музыки, которому сегодня нет 
равных. Сюда приезжает до 2000 чело-
век только артистов (исполнители, под-
танцовка, музыканты, гримёры). Думаю, 
мы сегодня ещё не до конца понимаем 
значение «Жары» для популяризации 
Азербайджана. Потому этот проект ва-
жен для развития российско-азербай-
джанских отношений.

– Позволю себе в завершение фило-
софский вопрос. Что вдохновляет и 
мотивирует вас перевернуть сложные 
кризисные страницы и продолжать 
двигаться к большим поставленным 
целям?

– Сущность любого человека – смотреть 
вперёд и верить в лучшее. У меня мама 
прожила 100 лет. Но в любом возрасте у 
неё были далеко идущие планы, и это не 
давало ей стареть. Мысли о будущем – 
именно это позволяет двигаться вперёд, 
несмотря ни на что!
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ARAZ AGALAROV: 
“THOUGHTS OF THE FUTURE 
MAKE IT POSSIBLE TO MOVE 
FORWARD WHATEVER”
AZERBAIJAN IS AN IMPORTANT STRATEGIC AND TRADE PARTNER OF RUSSIA. THE PRINCIPLES 
OF GOOD-NEIGHBORLINESS AND CENTURIES-LONG TRADITIONS LAY AT THE FOUNDATION 
OF RELATIONS BETWEEN THE TWO COUNTRIES. IN APRIL, THE BUSINESS CLUB OF THE TRADE 
REPRESENTATION OF AZERBAIJAN IN RUSSIA HAS GATHERED LARGE LOGISTICS COMPANIES ON 
ITS SITE TO OUTLINE THE CONTOURS OF AN EFFECTIVE ANTI-CRISIS PLAN IN CONDITIONS SET 
BY THE WORLD PANDEMIC. HOW TO TRANSFORM TRADE RELATIONS AND OPTIMIZE LOGISTICS 
PROCESSES IN THE NEW ECONOMIC REALITY – THESE AND OTHER QUESTIONS WERE DISCUSSED 
BY MARIA SUVOROVSKAYA, EDITOR-IN-CHIEF OF RBG MAGAZINE, EXECUTIVE DIRECTOR OF THE 
BUSINESS CLUB, IN AN INTERVIEW WITH ARAZ AGALAROV, THE OWNER AND PRESIDENT OF 
CROCUS GROUP.
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– Mr. Agalarov, thank you for this 
interview with RBG. We are going through 
the di!  cult times – the whole world and 
Russia. " e pandemic situation a# ects 
many areas of life, especially the economy. 
Almost all business is tested for $ exibility 
and strength. Even before the self-isolation 
period, it was said that supply chains and 
logistics costs needed to be reduced. How 
do you think the logistics world will change 
a% er the pandemic?

– No one has opened new transport routes 
yet. All the carriages are carried out mainly 
through the long existing ports: South 
Korean Busan, ports of Germany, Finland, 
which provide the % ow of goods through 
Southeast Asia and Europe. ! e route 
through Vladivostok by railway to Europe, 
i.e. container tra&  c from Southeast Asia, in 
particular from China, is actively developing. 

! ere comes the understanding that 
transport links and logistics infrastructure 
within CIS should be developed. Time of 
goods in transit today is a big # nancial 
burden on business. ! e turnover of money 
depends on the speed of delivery to the 
end consumer, especially for agricultural 
products, where the bulk of the value of the 
product is the cost of the logistics chain. ! at 
is why we need consolidation warehouses 
inside the country, where this product would 
be collected in the areas of its production and 
distributed in the sales area. ! e developed 
warehouse infrastructure will contribute 
to the growth of domestic trade turnover; 
we will reduce dependence on imported 
agricultural products.

– Such infrastructure is already being 
developed in CIS. How do you evaluate this 
practice? And what can change the situation 
for the better?

– You know, there was a powerful system 
in Soviet times – consumers’ cooperation. 
Products were bought from agricultural 
producers for processing or direct sale 
to the end consumer. I think it was good 
practice, but on the artisanal level: there was 
no equipment like we have today in terms 
of storage and processing. If we revive the 
system using new technologies, it would be a 
good trigger for the economic development 
of Russia.

– So all new is a well-forgotten old one?
– Yes.

– You have recently said the important 
and appropriate thing about establishing 
such technological chains that will make it 
possible to produce the & nal product using 
all the global potential. How should logistics 
adjust to this process?

– You have touched upon a sensitive topic 
for Russia. Let me give you an example. 
Once I happened to be in a big warehouse 
in America selling live ornamental # sh. I 

wondered how one could deliver a product 
like that? ! ey said to me, “We have DHL 
and we are ready to deliver your chosen 
ornamental # sh anywhere in the world 
within 24 hours.” I could see how far behind 
we were in this. Can you imagine that when 
shipped from America to Australia, a # sh 
is sealed in a polyethylene bag, a certain 
amount of oxygen and sea water is pumped 
there, and they guarantee timely delivery of 
the order.

! ere were times when even Zhiguli, 
Lada or any other machinery failed to be 
delivered due to the fact that we could not 
provide spare parts. Until now, business has 
been handling a very complex procedure of 
completion export customs formalities and 
clearance.

In the 90’s my son was engaged in selling 
Russian souvenirs in America. We sent a 
container from Russia; American customs, 
when they received the cargo, called to ask 
where to deliver it. It was not like: “Come 
and get it.” ! ey delivered to a convenient 
place!

It was pretty cheap to clear a container in 
the States. ! e U.S. has achieved incredible 
results in the technological chains of 
production and distribution of marketable 
products.

“Why?” – you ask. Let’s start from afar. 
Japanese TV in America is cheaper than at 
its manufacturer in Japan. I was engaged in 
purchases for Tvoy Dom TH in 1997 and 
could not understand how it was possible 
that all Japanese production in America is 
cheaper, than at the manufacturer. Or why 
Pakistani fabrics, blankets, towels in the 
homeland of the manufacturer are more 
expensive than in the USA. ! e answer was 
very simple. We would say, we buy 1,000 TVs 
while Americans buy 100,000 units a month. 
Give the manufacturer the same monthly 
purchasing program – you will get a similar 
price.

Geographically, Russia today is located 
just between South-East Asia and Europe. 
We could bene# t from our location if we 
make it easier to import goods into the 
Russian Federation and, as a result, reduce 
the costs. We’ll develop shopping tourism. 
People will come to us for inexpensive 
goods, because we would be able to clear, 
store and distribute them cheaply. ! is could 
be a strong advantage compared to Europe, 
where customs are quite expensive. ! e 
market of goods from Southeast Asia will 
become more attractive and pro# table for us. 
! is concerns both duties and VAT.

If the legislative framework is worked out, 
a$ er studying the competitive environment 
of the neighboring countries, then it is 
possible to borrow those algorithms and 
positions that would favorably emphasize 
the geographical location of Russia to 
maximize pro# ts, increase employment and 
GDP growth.

– We will wait for implementation of the 
best international practices on the territory 
of Russia. I would like to ask you a question 
that you have been asked dozens of times 
during the pandemic. How has the current 
economic situation re$ ected on your 
businesses?

– We have four main business lines: chain 
stores Tvoy Dom, chain stores VEGAS, 
exhibition industry and construction 
business. Unfortunately, everything was 
closed except the food department of TH 
Tvoy Dom. We have experienced many 
crises, including the crisis of 1991, when 
the country collapsed. I think we’ll get over 
it, too. 

– Mr. Agalarov, you have implemented 
many business and humanitarian projects 
aimed at developing cooperation between 
Russia and Azerbaijan. It is clear that a 
crisis means problems, but at the same time 
it is also an opportunity. For example, the 
Trade Mission has intensi& ed the Business 
Club meetings.  How important is the 
business dialogue at the moment, including 
in the format of discussion platforms?

– Before the collapse of the USSR, when 
our countries were a single state, Azerbaijan 
was the main agricultural breadbasket of 
the Soviet Union. About 40 kg of vegetables 
and fruits per capita were produced there. 
! is is a huge # gure, because for the USSR it 
was 6 kg on average. ! e excesses were sold 
all over the Soviet Union. In any city you 
could meet Azerbaijani greens, tomatoes, 
cucumbers, etc.

A$ er the collapse of the Soviet Union, 
in the early 90s, we had a setback in the 
agricultural sector, these positions were 
gained by other independent states. 
Today, in my conviction, Azerbaijan 
must restore its competitive advantage, it 
has all opportunities for this. ! is is the 
closest subtropical zone of the former 
USSR to the central region and the capital, 
where everything is produced absolutely 
without greenhouse gases, outdoors. 
Early Azerbaijani vegetables can come in 
huge quantities to Russia. I feel that even 
in the conditions of the pandemic these 
positions are quickly recovering, it should 
be used actively. ! e Crocus Company has 
all opportunities to provide the necessary 
infrastructure for fruitful and mutually 
bene# cial cooperation. ! e more so 
Azerbaijani products are the quality mark.

What else can be done in Azerbaijan? ! ere 
are # xed concepts – Made in Italy or Made 
in Japan. It is necessary to work on Made 
in Azerbaijan brand too. ! ere should be 
created a service that would check products 
for nitrates and useful properties, giving 
them a stamp (or label) that will con# rm 
the impeccable quality of the products and 
make it a higher priority for consumers. ! is 
demand exists, it just needs to be # xed.
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– I see that such a work is underway, and 
your team at Crocus Logistics came out with the 
initiative to gather agricultural producers and 
work on this brand in Russia. It is interesting 
to know your opinion, how important it is to 
unite businessmen of the two countries and 
to work on organization of communications 
between Russia and Azerbaijan within our 
Business Club, Chamber of Commerce and 
Industry of the Russian Federation or other 
public business associations?

– ! is is very important. And again, I’ll give 
you an example. We all know South Korea 
as a manufacturer of world famous brands 
Samsung and Hyundai. At the time when it 
was rising from its knees, communities were 
created where the state actually encouraged 
the merger of companies and their entry 
into the world market. One used to come 
anywhere in the world and at the airport 
they were greeted by Samsung signs. I guess 
everyone remembers that time. It felt like 
it was a huge company. Such international 
experience shows its e" ectiveness. It is 
possible to unite Azerbaijani producers and 
create a single brand with appropriate quality. 
Today, everybody wants to see harmless and 
environmentally friendly products on their 
tables. ! is will give an additional incentive 
to promote products from Azerbaijan.

Nothing can replace live communication – 
no social networks, no virtual exhibitions, 
no portals, no messengers. ! erefore, any 
discussion platform, especially those that 

binds initiative people of business, yields a 
huge result. It is an exchange of experience, 
information exchange, search for mutually 
bene# cial solutions.

Actually, when the state promotes 
the creation of a center of attraction for 
the trade process, primarily through 
the legislative framework, it stimulates 
economic development. Taiwan, Hong 
Kong, Singapore, Dubai – all these successful 
countries have started by expanding their 
trade and economic environment. ! ese 
examples have a thousand-year history, they 
are instructive. It is not necessary to produce 
goods yourself, they can be bought and resold, 
but the country will earn a lot of money. Such 
processes originate on trading % oors.

– Is a living environment better than 
information technology?

– Absolutely!

– Mr. Agalarov, how do those 
humanitarian projects that you and your 
son Emin Agalarov implement in$ uence the 
construction of business cooperation? Do 
they help in forming the Azerbaijan brand?

– And again, let’s look at the experience 
of other countries. Many do not understand 
why Spanish clubs cost astronomical sums. 
Hundreds of millions of dollars are paid for 
footballers. ! e thing is, football is a play. 
! e famous phrase “Bread and games!” is 
still relevant today. Spain as a state makes a 

lot of money on its football. And this is not 
the only case when a country # nds a path 
or advantage which becomes interesting to 
others.

For Azerbaijan in this sense, the Zhara 
(the Heat) musical event in Baku, which has 
already become international, has acquired 
a landmark importance. August here is a 
fairytale place I love since my youth. Breeze 
of the sea, wonderful beaches, restaurants 
on the shore – a fantastic memory. Emin, 
who inherited my awe at the Azerbaijani 
atmosphere, got an idea to share it with his 
colleagues. Gradually, the festival grew into 
a magni# cent event in the world of music, 
unmatched today. Only artists (performers, 
dancers, musicians, makeup artists) come 
here up to 2000 people. I think we still do 
not fully understand the Zhara signi# cance 
for the promotion of Azerbaijan. ! erefore, 
this project is important for the development 
of Russian-Azerbaijani relations.

– I let myself conclude the conversation 
with a philosophical question. What 
inspires and motivates you to $ ip through 
di!  cult pages of crisis and keep moving 
towards greater goals?

– ! e essence of any person is to look 
ahead and believe in the best. My mother 
lived 100 years. But at any age, she had far-
reaching plans, and it kept her from getting 
old. ! oughts of the future make it possible 
to move forward whatever!
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– Компания «Точные поставки» была 
создана в мае 2012 года. Изначаль-
но это было лишь юридическое лицо, 
открытое в России с целью упрощения 
поставок продукции для собственных 
нужд. За 8 лет ваша компания стала 
международной, отработав более 
10 тысяч поставок по всевозможным 

направлениям. Расскажите об основ-
ных этапах развития компании.

– Да, действительно, изначально компания 
открывалась лишь как средство организации 
поставок продукции для нашей белорусской 
фирмы. В таком формате работа велась око-
ло двух лет. Накапливался опыт в сфере ВЭД, 
в оформлении экспорта и импорта.

Уже в 2013 году начали возникать мыс-
ли, что проблема с закупками в России 
для иностранных предприятий является 
нередкой. И к весне 2014-го было при-
нято решение дать небольшую рекламу, 
предлагающую помощь в закупках бело-
русским компаниям. Востребованность 
подобных услуг подтвердилась, и начался 

СЕРГЕЙ ЛЫТКО, «ТОЧНЫЕ ПОСТАВКИ»: 
«ПЛАНИРУЕМ СТАТЬ КРУПНЕЙШИМ 
ЭКСПОРТНО-ИМПОРТНЫМ 
АГЕНТСТВОМ В МИРЕ!»

В нешняя торговля возникла в глубокой древности 
с появлением самых первых государственных 

образований. Историки спорят, случилось ли это в 
Египте, Индии, Китае, Греции, на Крите или территории 
современного Ирака. Или вообще – в легендарной 
Атлантиде, якобы инициировавшей торговлю с 
Древним Египтом. Однако одно очевидно: как только 
первые торговцы отважились пересечь границу 
родного государства в надежде выгодно продать 
чужеземцам свой товар, у них возникли сложности, 
связанные с укладом жизни, менталитетом и 
ценностями других народов, их законами. Пришлось 
искать компромиссы, договариваться…
Собственно, этим современные «купцы» занимаются и 
по сей день! Но в безумно усложнившемся юридически, 
технологически и политически мире делать это 
самостоятельно получается отнюдь не у всех, нужны 
посредники.
Например, в нашей стране в последние годы, 
вследствие претворения в жизнь программы 
импортозамещения, на рынке появилось много 
конкурентоспособных российских товаров. И это уже 
оценили в мире. Несмотря на кризис, вызванный 
пандемией, экспорт продолжает расти, налаживаются 
связи с новыми, порой неожиданными партнёрами. 
Выход на зарубежные рынки становится актуальным 
для многих российских компаний, да и из разных стран 
поступает масса интересных предложений. Однако 
внешнеэкономическая деятельность с древнейших 
времён была сферой непростой, а в современном 
мире приобрела массу дополнительных сложностей и 
нюансов, и не каждая компания отважится шагнуть в 
неё без опытного «проводника». Таким проводником 
для сотен компаний уже более семи лет служит 
ООО «Точные поставки», с чьим учредителем, 
Сергеем Лытко, мы побеседовали.

ИНДЕКС УСПЕХА
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приток первых клиентов, столкнувшихся с 
такими же сложностями.

К 2016 году было принято решение раз-
вить это направление. Для упрощения 
оформления импорта в Беларуси была 
открыта белорусская компания, позволя-
ющая клиенту получать товар по белорус-
ским накладным, не задумываясь о таких 
вещах, как уплата ввозного НДС, оформ-
ление статистики, валютный контроль, и 
соответственно, о поиске специалистов, 
которые всё это помогут сделать. Но ещё 
успешными стали и поставки в обратном 
направлении – из Беларуси в Россию, – 
что помогло избавить российских клиен-
тов от трудоёмкого оформления импорта 
и расширить возможности белорусских 
компаний в плане рынков сбыта. Был со-
здан сайт, рассказывающий о возможно-
сти закупок необходимой продукции в 
России, построена масштабная реклама, 
привлекающая клиентов на постоянной 
основе. Количество обращающихся кли-
ентов начало расти.

На компанию вышли крупные постав-
щики, и вскоре они стали переадресовы-
вать белорусских клиентов на «Точные 
поставки». Добавилось ещё несколько по-
ставщиков, желающих с нашей помощью 
продавать свою продукцию за рубеж.

За год количество сотрудников уве-
личилось до 15 человек. Были открыты 
региональные представительства в Казах-
стане и Кыргызстане. Обороты компании 
стремительно росли, была достигнута по-
ставленная цель – самое быстрое оформ-
ление поставок под ключ, позволяющее 
клиенту заниматься в это время любимым 
делом.

В начале 2018 года группа компаний 
«Точные поставки» превратилась в между-
народный холдинг Global Supply Holding, 
что позволило выйти на новый уровень – 
международную торговлю мирового 
масштаба. Был тщательно проработан 
масштабный план расширения и выхо-
да на новые рынки. Особое внимание 
было направлено на личностное и про-
фессиональное совершенствование 
сотрудников. Разработаны стандарты, 
требования, индивидуальные програм-
мы, благодаря которым каждый сотруд-
ник постоянно обучается и увеличивает 
свои компетенции.

В 2019-м большая доля внимания была 
направлена на автоматизацию и внедре-
ние IT-технологий, построение органи-
зации в целом и упорядочивание всей 
системы работы. В конце года каждым ру-
ководителем подразделений были пропи-
саны планы и программы на год, которые 
в настоящий момент, несмотря на возни-
кающие сложности, мы стремимся удер-
живать в установленном направлении.

– Текущий год стал сложным для 
экономики России и мира. Как период 

пандемии и обвал рубля отразились на 
сфере экспортных сделок?

– Несмотря на то, что уже с начала года 
некоторые области экономики начали 
чувствовать на себе влияние мировых 
волнений, нам удалось удержать рост 
вплоть до марта, показав при этом в мар-
те рост на 30% по отношению к февралю. 
В связи с тем, что большая доля клиентов 
находится в Беларуси и они являются 
представителями оптовой или розничной 
торговли, ощутившими на себе спад, это 
неизбежно коснулось и нас. Было прове-
дено очень много работ по улаживанию 
проблем клиентов, помощи в удержании 
их на плаву, предоставлении особых усло-
вий работы в качестве поддержки. Уже 
в апреле стало очевидным, что работа 
с постоянными клиентами не позволит 
удержать необходимый уровень, и мак-
симальное внимание было направлено 
на продвижение и привлечение новых 
клиентов. Это принесло плоды сразу: 
спрос из западноевропейского региона, 
а также Узбекистана оказался настолько 
велик, что нам пришлось расширять штат 
сотрудников для максимально быстрой 
обработки сделок. Май уже удалось под-
тянуть. Большие ставки, исходя из вну-
тренней аналитики, мы делаем на июнь 
и июль. Жизнь уже показывает правиль-
ность предположений и рост показателей 
компании.

– Компания «Точные поставки» связана 
с международной торговлей, и логисти-
ческое направление – ваша сопутствую-
щая составляющая. Кризис сильно уда-
рил по сфере логистики. Как вы решали 
проблемы именно в этой области?

– Когда частично прекратилось авиа-
сообщение, остальные авиаперевозчики 
стали поднимать цены. Часто склады-
вались такие ситуации: с покупателями 
были заранее подписаны контракты, од-
нако впоследствии перевозчики меняли 
цены, и приходилось под эту ситуацию 
подстраиваться либо вступать в перего-
воры. Нагрузка на наш отдел логистики 
сильно увеличилась.

Следующая проблема, с которой мы 
столкнулись, – это работа складов. Напри-
мер, согласно разработанному плану, ма-
шина выехала на склад, а он уже закрыт в 
связи с карантином. Приходилось улажи-
вать ситуацию с перевозчиками, просить 
их переждать. Бывало, машина простаи-
вала несколько дней, также договарива-
лись со складами о возможном времени 
открытия.

Многие из наших клиентов были взвол-
нованы перспективой закрытия границы, 
в результате чего деньги будут потра-
чены впустую, поэтому люди начинали 
отказываться от сделок. В этой ситуации 
сотрудники «Точных поставок» анализи-
ровали указы и нормативные документы, 
принимаемые в разных странах, и делали 
рассылки по своей клиентской базе о том, 
что границы не закрыты, а обязательства 
будут выполняться.

Мы также значительно ускорили раз-
работку наших новых предложений, в 
частности начали предлагать то, чем ра-
нее не занимались, а именно – предла-
гали стать для партнёров удалённым 
офисом в тех странах, где мы присутству-
ем. Через IP-телефонию организовывали 
местную телефонную линию, помогали 
через нашу компанию стать удалённым 
представительством тем, кто только на-
чинает деятельность в новой стране и для 
кого открывать новый офис в нынешней 
ситуации было бы слишком затратно.

У компании уже есть примеры такого 
сотрудничества. Работа строится следу-
ющим образом: компания-поставщик со-
здаёт локальный сайт, который продвига-
ет его продукцию, клиенты связываются с 
ним посредством подключённой IP-теле-
фонии, договариваются о поставке, затем 
с местным офисом «Точных поставок» 
заключаются контракты, туда поступает 
предоплата, которая сразу же транслиру-
ется поставщику. Далее «Точные постав-
ки» помогают организовывать саму по-
ставку товара, транспортная компания 
забирает товар на складе поставщика и 
везёт напрямую конечному клиенту. По-
ставщик присылает отгрузочные наклад-

ИНДЕКС УСПЕХА
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ные нам, мы на их основании готовим 
отгрузочные накладные на конечного 
клиента.

– Какие ещё антикризисные решения 
вы предлагаете компаниям?

– На данный момент мы разработали 
предложения для российских предприя-
тий, которые и хотели бы работать, но не 
знают как, учитывая, что и внутренний ры-
нок просел, и некоторые партнёры закры-
ваются. Мы разработали два основных 
предложения: для тех, кто хочет выйти на 
иностранный рынок, но не знает, как за 
это взяться, и для тех, кто уже работает на 
экспорт, но хочет упростить взаимодей-
ствие с клиентами в Таможенном союзе.

В первом случае мы предлагаем по-
мощь в организации полного цикла 
сделки: закупаем их продукцию на свою 
российскую компанию и продаём ино-
странным клиентам, чтобы всё взаимо-
действие велось с одним стабильным 
партнёром.

Во втором – предлагаем «в аренду» 
наши офисы в Беларуси, Казахстане и 
Кыргызстане, то есть российский постав-
щик может своим клиентам в этих стра-
нах продавать через одно (наше) юри-
дическое лицо. Он отправляет товар на 
одного партнёра, мы сами оформляем 
все объёмы импорта, и каждый клиент в 
этой стране получает товар по внутрен-
ним накладным в местной валюте. Это 
позволяет увеличить уровень доверия со 
стороны клиентов, ведь они могут при-
ехать и лично познакомиться с нашими 
представителями в офисах. И упрощает 
процедуру возмещения НДС, ведь все от-
грузки происходят на одного партнёра, 

соответственно, и заявления об уплате 
НДС они получают от этого же партнёра, 
независимо от количества конечных гру-
зополучателей.

– «Точные поставки» – команда про-
фессионалов из 33 человек, обладаю-
щих богатым опытом и знаниями в 
сфере экспорта. Расскажите, как ре-
шаете кадровый вопрос? Где ищете 
сотрудников? Проводите ли обучение?

– Кадровый вопрос открыт у нас всегда. 
Связано это вовсе не с текучестью кадров 
(скорее наоборот: 90% сотрудников рабо-
тают у нас от года и более), а с быстрыми 
темпами развития компании. Каждый но-
вый сотрудник начинает работу с долж-
ности стажёра, на которой он должен 
показать свою способность и к подобной 
работе. Если первый опыт положителен, 
он переходит в помощники, и только по-
казав хорошие результаты – на основную 
должность. Сотрудники, желающие дви-
гаться по карьерной лестнице, заявляют 
об этом сами, и нами составляется про-
грамма их обучения, после успешного 
прохождения которой, при росте своих 
статистических показателей, сотрудник 
повышается в должности. Каждым сотруд-
ником ведётся индивидуальная стати-
стика, демонстрирующая результаты его 
работы. Обновляется она еженедельно, 
что позволяет либо поощрять высокие 
показатели, либо корректировать падаю-
щие и направлять в нужном для их роста 
направлении. Обучается у нас каждый 
сотрудник. Есть обязательные програм-
мы для сотрудников и индивидуальные, 
после прохождения которых появляется 
возможность что-то улучшить. Мы увере-

ны, что рост и благополучие каждого со-
трудника неизменно приводят к росту и 
благополучию компании, и наоборот.

– Что было сделано компанией для 
обеспечения стабильных поставок 
и упрощения процедуры импорта в 
странах Таможенного союза?

– Мы открыли там свои представитель-
ства, которые занимаются оформлением 
импорта: уплатой ввозного НДС, оформ-
лением таможенной статистики, прохожде-
нием валютного контроля и т. д.

– Поделитесь планами на ближайшие 
5 лет. В каком направлении будет 
дальше развиваться компания «Точ-
ные поставки»?

– Наша долгосрочная стратегия пред-
полагает международное присутствие, и 
мы движемся в этом направлении. Изуча-
ем потенциальный спрос на наши услуги 
в различных регионах, а также условия 
для ведения бизнеса, уровень коррупции, 
являющейся фактором, препятствующим 
развитию. И исходя из этого, готовимся к 
выходу на новые рынки. Из наиболее ин-
тересных на данный момент – азиатские 
страны и Европа. Так что в целом одна из 
наших целей прежняя – стать крупней-
шим экспортно-импортным агентством в 
мире, имеющим собственные представи-
тельства в каждом важном регионе, чтобы 
расширять границы бизнесов и увеличи-
вать доход наших клиентов, осуществляя 
экспортно-импортные операции быстро 
и качественно.

Беседовала 
Елена Александрова
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– " e Tochnye Postavki company was established in May 2012. 
Initially it was just a legal entity, opened in Russia to simplify the 
supply of products for its own needs. In 8 years your company has 
become international, having worked out more than 10 thousand 
deliveries in all possible directions. Tell us about the main stages of 
the development of your company.

– Yes, indeed, initially the company was opened only as a means of 
organizing the supply of products for our Belarusian company. Such a 
format had been in operation for about two years. Experience was gained 
in the # eld of foreign economic activity, in export and import formalities.

! e ideas that the problem with purchases for foreign enterprises 
in Russia is not rare began to appear as early as 2013. And by spring 
2014, it was decided to give a little advertising, which o" ered 
assistance in purchases to Belarusian companies. ! e demand for 
such services was con# rmed, and the in% ux of the # rst clients who 
faced the same di&  culties has started.

By 2016, it was decided to develop this area. To simplify import 
processing in Belarus, there was opened a Belarusian company, 
which allowed the client to receive goods under the Belarusian 
waybills, without thinking about such things as payment of import 

The world trade development started in ancient times when the very # rst state formations appeared. Historians argue 
whether it happened in Egypt, India, China, Greece, Crete or the territory of modern Iraq. Or even in the iconic 

Atlantis, which claimed to have initiated trade with Ancient Egypt. Nevertheless, one thing is obvious: as soon as the # rst 
traders dared to cross the border of their native country hoping to sell the goods to foreign citizens in a pro# table way, 
they encountered di$  culties related to the lifestyle, mentality and values of other peoples, and their laws. % ey had to 
look for compromises, negotiate...
In fact, this is what modern “merchants” are doing up to the present day! But in a world which has become extremely 
complicated in terms of law, technology and politics, not everyone is able to do it on their own, and mediators are needed.
For example, in this country in recent years, many competitive Russian goods have appeared on the market due to 
the implementation of the import substitution program. % at has already been appreciated in the world. Despite the 
crisis caused by the pandemic, exports continue to grow and connections are being established with new, sometimes 
unexpected, partners. % e entry to foreign markets becomes urgent for many Russian companies, and there are many 
interesting o& ers from di& erent countries. But foreign economic activity has been a di$  cult sphere since the old days, 
and in the modern world has acquired a lot of additional complexities and nuances, so that not every company would 
dare to step into it without an experienced “guide”. Such a guide for hundreds of companies for more than seven years is 
Tochnye Postavki LLC (GLOBAL SUPPLY HOLDING), the founder of which, Sergei Lytko, we talked to.

SERGEY LYTKO, LLC TOCHNYE POSTAVKI: 
“WE PLAN TO BECOME THE 
LARGEST EXPORT-AND-IMPORT 
AGENCY IN THE WORLD!”
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VAT, registration of statistics, currency 
control, and, accordingly, the search for 
specialists to help. But supplies in the 
opposite direction – from Belarus to Russia – 
have also become successful, which helped 
to save Russian clients from labor-intensive 
import clearance and expand opportunities 
for Belarusian companies in terms of sales 
markets. ! ere was created a website, which 
outlined the possibilities of purchasing 
necessary items in Russia, there was built a 
large-scale promotion, attracting customers 
on a regular basis. ! e quantity of circulating 
clients began to grow.

Large suppliers have reached the company, 
and soon they began to redirect Belarusian 
clients to Tochnye Postavki LLC. We added 
several more suppliers who desired to sell 
their products abroad with our help.

! e number of people employed increased 
to # $ een during a year. Regional o&  ces were 
opened in Kazakhstan and Kyrgyzstan. ! e 
turnover of the company rapidly grew, the 
goal has been achieved - it was the fastest 
turnkey delivery processing, allowing the 
client to do whatever he or she liked at that 
time.

At the beginning of 2018 the Tochnye 
Postavki group of companies has turned 
into international Global Supply Holding, 
which allowed reaching the next level – 
international trade of world scale. A large-
scale plan on expansion and entrance to 
new markets was elaborated thoroughly. 
Special attention was paid to the personal 
and professional development of employees. 
Standards, requirements, individual programs 
have been developed, thanks to which 
all employees are constantly trained and 
increase their competences.

Most attention in 2019 was focused on 
automation and implementation of IT 
technologies, formation of the organization 
in general and regulation of the whole work 
system. By the end of the year, each head 
of every department had de# ned plans and 
programs for the year, which at present, 
despite the di&  culties we strive to retain in 
the established direction.

– " is year has become a di!  cult one for the 
Russian and world economies. How did the 
period of the pandemic and the collapse of the 
ruble a# ect the sphere of export operations?

– Despite the fact that since the beginning 
of the year some areas of the economy began 

to feel the impact of the world turmoil, we 
have managed to maintain growth up to 
March, showing a 30% growth in March 
compared to February. Due to the fact 
that a large proportion of customers are 
from Belarus and they are representatives 
of wholesale or retail trade, experiencing 
a downturn, it inevitably a" ected us, too. 
A lot of work has been done to resolve the 
problems of customers, help to keep them 
a% oat, provide special working conditions 
as a support. It became obvious already in 
April that work with key clients will not 
let to maintain the necessary level, and 
the maximum attention was directed on 
promotion and attraction of new clients. 
! is brought immediate results: demand 
from the Western European region, as well as 
from Uzbekistan, was so great that we had to 
expand our team to process transactions as 
quickly as possible. We managed to raise in 
May. According to our internal analytics, we 
put high stakes for June and July. Life already 
shows the correctness of assumptions and 
growth of the indicators of the company.

– Tochnye Postavki LLC is associated 
with international trade, and the logistics 
direction is your accompanying part. " e 
crisis hit the logistics industry hard. How 
did you solve problems in this area?

– When the air tra&  c partially stopped, 
the rest of the air carriers began to raise 
prices. ! ere o$ en appeared such situations: 
contracts were signed beforehand with 
customers, but subsequently carriers 

changed prices, this situation demanded to 
adjust to or enter into negotiations. ! e load 
on our logistics department has dramatically 
increased. 

! e next problem that we encountered was 
the operation of warehouses. For example, 
according to a developed plan, a vehicle le$  
for a warehouse, and it was already closed 
due to quarantine. We had to discuss the 
situation with carriers, ask them to wait. It 
happened that the car was idle for several 
days, and we also agreed with the warehouses 
about the possible opening time.

Many of our customers were afraid of 
closing the border, as a result of which the 
money would be wasted, so people began to 
refuse from transactions. In this situation, 
employees of Tochnye Postavki LLC analyzed 
decrees and regulatory documents adopted 
in di" erent countries, and sent mailings to 
their client base that the borders were not 
closed and obligations would be ful# lled.

We also signi# cantly accelerated the 
development of our new proposals; in 
particular, we began to o" er what we did not 
do before: for example, we o" ered to become 
a remote o&  ce for partners in the countries 
where we are present. ! rough IP telephony 
we organized a local telephone line, and 
helped those who are just starting activities 
in a new country and for whom opening a 
new o&  ce in the current situation would be 
too costly to become a remote representation 
through our company.

! e company already has examples of 
such cooperation. ! e work is structured 
as follows: the supplier company creates a 
local website which promotes its products, 
customers contact it through the connected 
IP telephony, agree on the delivery, then 
contracts are made with the local o&  ce of  
Tochnye Postavki LLC, the prepayment is 
received there, and immediately transmitted 
to the supplier. Further, Tochnye Postavki 
LLC help to organize the delivery of goods; 
the transport company picks up the goods at 
the supplier’s warehouse and carries directly 
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to the end customer. ! e supplier sends 
shipment invoices to us; based on them 
we prepare shipment invoices for the end 
customer.

– What other anti-crisis solutions do you 
o# er companies?

– At the moment, we have developed 
proposals for Russian enterprises which 
want to work, but don’t know how, given that 
the domestic market has su" ered and some 
partners are closing. We have developed two 
main proposals: for those who want to enter 
the foreign market, but do not know how to 
deal with it, and for those who already work 
for export, but want to simplify interaction 
with customers in the Customs Union.

In the # rst case, we o" er assistance in 
organizing the full cycle of a transaction: we 
buy their products at our Russian company 
and sell them to foreign customers so that 
an interaction is carried out with one stable 
partner.

In the second case we o" er to “rent” 
our o&  ces in Belarus, Kazakhstan and 
Kyrgyzstan, which means, a Russian supplier 
can sell to its customers in these countries 
through one (our) legal entity. He sends 
the goods to one partner, we arrange all the 
import volumes ourselves, and each client in 
this country receives the goods on internal 
invoices in local currency. ! is allows 
increasing the level of trust on the part of 
clients, because they can come and personally 
get acquainted with our representatives in 
o&  ces. And it simpli# es the procedure for 
VAT refunds, because all shipments occur 

on one partner, respectively, and they receive 
applications for VAT payment from the same 
partner, regardless of the number of # nal 
consignees.

– Tochnye Postavki LLC is a team of 33 
professionals with a wealth of experience 
and knowledge in the & eld of exports. So 
how do you solve the personnel issue? Where 
do you look for employees? Do you provide 
training?

– ! e personnel issue is always open for 
us. It has nothing to do with sta"  turnover 
(rather the opposite: 90% of our employees 
work for a year or more), but with the 
rapid pace of development of the company. 
Every new employee starts working as an 
intern, where he or she should show his 
or her ability to do such work. If the # rst 
experience is positive, he or she becomes 
an assistant and only a$ er good results are 
shown he or she is transferred to the main 
position. Employees who want to move up 
the career ladder declare it themselves, and 
we prepare a training program for them, 
a$ er successful completion of which, as their 
statistical indicators grow, the employee 
is promoted to a higher position. Each 
sta"  member is given individual statistics 
showing the results of his or her work. ! e 
statistics are updated weekly, which allows 
for encouraging high performance as well 
as adjusting and directing of downward 
tendencies in the right direction for growth. 
Every employee receives training from us. 
! ere are both mandatory and individual 
programs for employees, a$ er passing 

which there is an opportunity to improve 
the performance. We believe that the 
growth and well-being of each employee 
always leads to the growth and well-being 
of the company, and vice versa.

– What has the company done to ensure 
stable supplies and simplify import 
procedures in the Customs Union countries?

– We have opened our representative 
o&  ces there, which provide for import 
clearance: payment of import VAT, customs 
statistics, currency control, etc.

– Share your plans for the next 5 years. 
What direction will Tochnye Postavki LLC 
develop further?

– Our long-term strategy involves 
an international presence and we are 
moving in this direction. We investigate 
the potential demand for our services in 
di" erent regions, and the conditions for 
doing business, the level of corruption, 
which is an obstacle to development. And 
on this basis, we are going to enter new 
markets. Asian countries and Europe are 
among the most interesting at the moment. 
So, in general, one of our goals is to become 
the largest export-import agency in the 
world, with its own representative o&  ces in 
each signi# cant region, in order to expand 
the borders of business and increase the 
income of our clients, carrying out export-
import operations quickly and qualitatively.

! e interview was taken 
by Elena Alexandrova
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– Не всякий результат интеллек-
туальной деятельности и не всякое 
средство индивидуализации являются 
интеллектуальной собственностью. 
Назовите, пожалуйста, виды объек-
тов ИС.

– Не всякий, и вот пример: доменное 
имя индивидуализирует сайт в интернете 
и может индивидуализировать лицо, ис-
пользующее этот сайт, однако интеллекту-
альной собственностью оно не является, 
т. к. не упомянуто в качестве такого в за-
коне. В России объект должен быть прямо 
назван интеллектуальной собственно-
стью в законе. Объекты ИС исчерпываю-
щим образом перечислены в статье 1225 
ГК РФ. Если какой-то результат интеллек-
туальной деятельности не упомянут в ней, 

то ИС он не является, интеллектуальные 
права на него не возникают и любое лицо 
может использовать его без чьего-либо 
разрешения.

Все объекты интеллектуальной соб-
ственности могут быть разделены на 
группы: авторское право; права, смежные 
с авторскими; патентное право; нетради-
ционные объекты ИС; средства индиви-
дуализации юридических лиц, предприя-
тий, товаров и услуг.

Определение промышленной собствен-
ности дано в Парижской конвенции об 
охране промышленной собственности 
1891 года путём перечисления объектов, 
которые к ней относятся. В соответствии 
с конвенцией промышленная собствен-
ность включает патенты на изобретения; 

полезные модели; промышленные образ-
цы, а также – товарные знаки и знаки об-
служивания; фирменные наименования; 
географические указания и наименова-
ния мест происхождения товаров.

– А какие различают виды интеллек-
туальных прав?

– В соответствии с ГК РФ понятие «ин-
теллектуальные права» распространяется 
на ряд некоторых прав.

Исключительное право входит в группу 
имущественных прав. Оно предусматри-
вает права обладателя ИС пользоваться 
её продуктом на своё усмотрение любым 
законным способом, распоряжаться им 
(в том числе передавать и отчуждать), 
дозволять или возбранять посторонним 

ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ 
СОБСТВЕННОСТЬ: 

ГРАНИ ПРАВА
П онятие «интеллектуальная собственность» получило 

развитие в работах философов Дидро, Вольтера, 
Руссо, Канта, поднявших его на особую духовную высоту.
Что до юридического аспекта вопроса, родина первых 

авторского и патентного законов – Англия. Здесь в 
1623 году был принят «Статут о монополиях»: патент 

выдавался на «проект нового изобретения» на 14 лет. 
А в 1710 году англичане приняли первый авторский 

закон – «Статут королевы Анны». 
Эти документы чётко устанавливали концепцию 

интеллектуальной собственности.
Аналогичные патентные законы вслед за Англией 

приняли США (1790), Италия (1854), Франция (1871), 
Германия (1877), Дания (1894) и т. д.

В современном мире существует несколько определений 
термина «интеллектуальная собственность». Например, 

ГК РФ утверждает, что под ним подразумеваются 
«находящиеся под законодательной охраной государства 

результаты интеллектуальной деятельности людей».
Однако у наших соотечественников, сталкивающихся 
на практике со сферой ИС, до сих пор возникает масса 

вопросов. Ответить на самые распространённые из них 
мы попросили Инну Хмара, юриста высшей категории 

компании «Оптима Логистик».
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лицам пользование продуктом интеллек-
туальной деятельности, а также получать 
юридическую защиту. Использование 
продукта третьим лицом без согласия 
правообладателя считается незаконным 
и требует применения мер к нарушителю.

Личные неимущественные права, напря-
мую связанные с автором продукта интел-
лектуальной деятельности, заключают в 
себе право на авторство, на имя и т. п. Все 
они не подлежат отчуждению от автора и 
передаче третьим лицам.

Иные интеллектуальные права (сле-
дования, доступа и пр.) устанавливаются 
законодательством о правовом урегули-
ровании некоторых объектов интеллек-
туальной деятельности. Так, на основании 
статей 1292, 1293 авторским правом при-
знаны следующие виды прав интеллекту-
альной собственности:

• право доступа, включая авторское 
право на подражание произведениям 
изобразительного искусства, а также пра-
во создателя архитектурного творения на 
видеосъёмку и фотографирование;

• право следования – процентные отчис-
ления от стоимости перепродажи и др.

Имущественная часть интеллектуаль-
ного права и широта юрисдикций его 
владельца (обладание, пользование, рас-
поряжение) вызывают схожесть исклю-
чительного права с правом имуществен-
ной собственности. Основные различия 
между ними законодательно установлены 
ст. 1227 ГК РФ.

– Кто может быть правооблада-
телем объектов ИС?

– Одним из субъектов, которому при-
надлежат права на результат интеллекту-
альной деятельности, является его автор.

Поэтому создатели средств индивидуа-
лизации авторами не признаются. По этой 
же причине не могут быть авторами ре-
зультата интеллектуальной деятельности 
граждане, оказавшие автору техническое, 
консультационное, организационное или 
материальное содействие или помощь 
либо способствовавшие оформлению прав 
на такой результат или его использова-
нию, а также граждане, осуществлявшие 
контроль над выполнением этих работ.

Кроме автора, обладателями прав на 
результаты интеллектуальной деятель-
ности и средства индивидуализации мо-
гут быть физические, юридические лица, 
публично-правовые образования. Лицо 
может стать правообладателем в случаях 
и по основаниям, установленным зако-
ном. Например, права могут перейти к 
лицу в порядке универсального право-
преемства (по наследству, в результате 
реорганизации юридического лица) или 
в результате обращения взыскания на 
имущество правообладателя. Кроме того, 
статус правообладателя можно приобре-
сти на основании договора, по которому 

данные права предоставляются. Такими 
договорами, в частности, являются дого-
вор об отчуждении прав на объект интел-
лектуальной собственности и лицензион-
ный договор.

В ГК РФ называются и другие субъекты: 
организации, осуществляющие коллек-
тивное управление авторскими и смеж-
ными правами, патентные поверенные. 
Эти лица лишь содействуют правооблада-
телям в осуществлении и защите принад-
лежащих им прав, и интеллектуальные 
права им не принадлежат. В предусмот-
ренных законом случаях в отношениях, 
складывающихся по поводу результа-
тов интеллектуальной деятельности или 
средств индивидуализации, непосред-
ственно участвуют органы государствен-
ной власти.

– Какие существуют способы защи-
ты прав на ИС?

– Это, прежде всего, регистрация и па-
тентование в Роспатенте, а также внесе-
ние в Таможенный реестр объектов ин-
теллектуальной собственности (ТРОИС).

В ТРОИС могут быть внесены следую-
щие объекты ИС: товарные знаки, зна-
ки обслуживания, наименования мест 
происхождения товара, объекты ав-
торского права и смежных прав.

За включение в ТРОИС плата не взима-
ется, однако необходимым является обес-
печение правообладателем исполнения 
обязательства по возмещению убытков 
собственнику/декларанту/получателю 
товаров способами, предусмотренными 
законом РФ. Правообладатель может вме-
сто обеспечения исполнения обязатель-
ства представить договор страхования 
риска ответственности за причинение 
вреда в пользу указанных лиц, при этом 
сумма обеспечения обязательства или 
страховая сумма должна быть не менее 
10 тысяч евро.

Но стоит отметить, что для внесения 
объекта ИС в ТРОИС необходимо иметь 
либо факты нарушения прав, либо досто-
верные предпосылки к таким нарушени-
ям, и далеко не каждый объект ИС может 
быть включён в ТРОИС.

– Какая ответственность преду-
сматривается законом за нарушение 
авторских и смежных прав?

– За совершённое правонарушение, в 
том числе в авторско-правовой сфере и 
сфере интеллектуальной собственности, 
в отношении нарушителя может насту-
пать гражданско-правовая, администра-
тивная или уголовная ответственность.

В порядке обеспечения иска по делам 
о нарушении исключительных прав к ма-
териальным носителям и оборудованию 
могут быть приняты обеспечительные 
меры, установленные процессуальным 
законодательством (арест).

При нарушении исключительного пра-
ва правообладатель может вместо возме-
щения убытков требовать от нарушителя 
выплаты компенсации за нарушение ука-
занного права. Компенсация подлежит 
взысканию при доказанности факта пра-
вонарушения. Её размер определяется су-
дом в установленных кодексом пределах 
в зависимости от характера нарушения.

Правообладатель вправе требовать 
от нарушителя выплаты компенсации за 
каждый случай неправомерного исполь-
зования результата интеллектуальной 
деятельности или средства индивидуали-
зации либо за допущенное правонаруше-
ние в целом.

Если юридическое лицо неоднократ-
но или грубо нарушает исключительные 
права на результаты интеллектуальной 
деятельности и на средства индивидуали-
зации, суд может принять решение о его 
ликвидации по требованию прокурора. 
Если такие нарушения совершает гражда-
нин, его деятельность в качестве индиви-
дуального предпринимателя может быть 
прекращена по решению или приговору 
суда.

В случаях нарушения исключительного 
права на объект смежных прав его обла-
датель может требовать по своему вы-
бору от нарушителя вместо возмещения 
убытков выплаты компенсации: в размере 
от 10 тысяч до 5 млн рублей, определяе-
мом по усмотрению суда; в двукратном 
размере стоимости экземпляров фоно-
граммы или права использования объек-
та смежных прав, определяемой исходя 
из цены, которая при сравнимых обстоя-
тельствах обычно взимается за правомер-
ное использование такого объекта.

Также следует помнить, что удаление 
информации об авторском праве (копи-
райтов, указаний авторства и т. п.) влечёт 
отдельную ответственность в виде возме-
щения убытков или компенсации.

Ввоз, продажа, сдача в прокат или иное 
незаконное использование экземпляров 
произведений или фонограмм в целях 
извлечения дохода в случаях, если эти 
экземпляры являются контрафактными 
или на них указана ложная информация 
об их изготовителях, местах производства 
и правообладателях, а также при ином 
нарушении авторских и смежных прав 
влекут наложение различных, и иногда 
весьма существенных, административных 
штрафов на граждан, должностных или 
юридических лиц.

Уголовный кодекс также устанавливает 
ответственность за нарушение авторских 
и смежных прав вплоть до принудитель-
ных работ на срок до пяти лет или ли-
шения свободы на срок до шести лет, со 
штрафом в размере до 500 тысяч рублей.

Беседовала 
Елена Александрова

ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА 17
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– Not every result of intellectual activity and not every means of 
individualization are intellectual property. Please name the types 
of IP objects.

– Not everyone, and here is an example: a domain name 
individualizes a site on the Internet and can individualize a person 
using this site, but it is not intellectual property, because it is not 
mentioned as such in the law. In Russia, an object must be explicitly 
called intellectual property in law. IP objects are exhaustively listed 

in Article 1225 of the Civil Code of the Russian Federation. If some 
result of intellectual activity is not mentioned in it, then it is not IP, 
there are no intellectual rights to it and any person can use it without 
any permission.

All objects of intellectual property can be divided into groups: 
copyright; rights related to copyright; patent law; non-traditional 
IP objects; means of individualization of legal entities, enterprises, 
goods and services.

T he concept of intellectual property was developed in the works of the philosophers Diderot, Voltaire, Russo, 
Kant, who raised it to a special spiritual height.

As for the legal aspect of the issue, the birthplace of the # rst copyright and patent laws is England. Here in 1623 
the Statute of Monopolies was adopted: a patent was granted for a “dra'  of a new invention” for 14 years. And in 
1710, the British adopted the # rst copyright law – the Statute of Anne. % ese documents established the concept 
of intellectual property clearly.
Following the United Kingdom, similar patent laws were passed by the USA (1790), Italy (1854), France (1871), 
Germany (1877), Denmark (1894), etc.
In the modern world, there are several de# nitions of the term “intellectual property”. For example, the Civil 
Code of the Russian Federation claims that it means “the results of people’s intellectual activity that are under 
the state legislative protection”.
However, our compatriots, who work with IP in practice, still have a ton of questions. We asked Inna Khmara, a 
lawyer of the highest category at Optima Logistic, to answer the most common of them.

INTELLECTUAL PROPERTY: 

FACETS OF LAW
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! e de# nition of industrial property 
is given in the Paris Convention for the 
Protection of Industrial Property of 1891 
by listing the objects that relate to it. In 
accordance with the convention, industrial 
property includes patents for: inventions; 
utility models; industrial designs, as well 
as trademarks and service marks; brand 
names; geographical indications and 
appellations of origin.

– And what are the types of intellectual 
rights?

– In accordance with the Civil Code 
of the Russian Federation, the concept of 
“intellectual rights” applies to a number of 
certain rights.

! e exclusive right is included in the 
group of property rights. It provides for the 
rights of the IP holder to use its product at 
its discretion in any legal way, to dispose of 
it (including transfer and alienate), to allow 
or prohibit unauthorized persons from using 
the product of intellectual activity, as well as 
to obtain legal protection. Using the product 
by a third party without the consent of the 
copyright holder is considered illegal and 
requires the application of measures to the 
violator.

Personal non-property rights that are 
directly related to the author of the product 
of intellectual activity include the right to 
authorship, the name, etc. All of them are 
not subject to alienation from the author and 
transfer to third parties.

Other intellectual rights (following, 
access, etc.) are established by legislation 
on the legal regulation of certain objects 
of intellectual activity. So, on the basis of 
Articles 1292, 1293, the following types of 
intellectual property rights are recognized as 
copyright:

• the right of access, including copyright to 
imitate works of # ne art, as well as the right 
of the creator of an architectural creation to 
# lm and photograph;

• right of succession – percentage 
deductions from resale value, etc.

! e property part of intellectual law 
and the breadth of jurisdictions of its 
owner (possession, use, disposal) cause 
the similarity of the exclusive right with 
the property right. ! e main di" erences 
between them are legally established by 
Art. 1227 of the Civil Code of the Russian 
Federation.

– Who can be the copyright holder of IP 
objects?

– Its author is one of the subjects to which 
the rights to the result of intellectual activity 
belong.

! erefore, creators of means of 
individualization are not recognized as 
the authors. For the same reason, citizens 
who have rendered technical, consulting, 
organizational or material assistance or 

help to the author or have contributed to 
the registration of rights to such a result or 
its use, as well as citizens exercising control 
over the performance of these works cannot 
be authors of the result of intellectual 
activity.

In addition to the author, individuals, legal 
entities, public law entities can be owners of 
intellectual property results and means of 
individualization. A person may become the 
copyright holder in cases and on the grounds 
established by law. For example, rights can 
be transferred to a person by universal 
succession (by inheritance, as a result of 
the reorganization of a legal entity) or as a 
result of foreclosure on the property of the 
copyright holder. In addition, the status of 
the copyright holder can be acquired on the 
basis of an agreement under which these 
rights are granted. An agreement on the 
alienation of rights to an intellectual property 
and a license agreement are examples of such 
agreements.

Other subjects are also listed in the 
Civil Code of the Russian Federation: 
organizations that collectively manage 
copyright and related rights, patent attorneys. 
! ese parties only assist copyright holders in 
the exercise and protection of their rights, 
and intellectual rights do not belong to them. 
In cases provided for by law, state authorities 
directly participate in relations arising from 
the results of intellectual activity or means of 
individualization.

– What are the ways to protect IP rights?
– ! is is, # rst of all, registration and 

patenting at Rospatent, as well as entering 
into the Customs Register of Intellectual 
Property Objects (TROIS).

! e following IP objects may be registered 
in TROIS: trademarks, service marks, 
appellations of origin, objects of copyright 
and related rights.

! ere is no fee for inclusion in TROIS, 
however, it is necessary to ensure that 
the right holder ful# lls the obligation to 
compensate the owner/declarant/receiver of 
goods in the ways provided for by the law of 
the Russian Federation. Instead of securing 
the ful# llment of the obligation, the right 
holder may submit an insurance contract for 
the risk of liability for harm to the bene# t of 
these persons, while the amount of security 
for the obligation or the sum insured must 
be at least 10 thousand euros.

But it is worth noting that in order to 
add an IP object to TROIS it is necessary 
to have either fact of violation of rights or 
reliable preconditions for such violations, 
and not every IP object can be included in 
TROIS.

– What liability for violation of copyright 
and related rights is provided by law?

– For the o" ense, including in the 
copyright sphere and the # eld of intellectual 

property, civil law, administrative or 
criminal liability may be incurred in 
relation to the violator.

In order to secure a claim in cases of 
violation of exclusive rights to tangible 
media and equipment, interim measures 
established by procedural legislation (arrest) 
may be taken.

In case of violation of the exclusive 
right, the copyright holder may, instead of 
reimbursing losses, demand from the violator 
a payment of compensation for violation 
of this right. Compensation is subject to 
recovery upon proving the fact of the o" ense. 
Its size is determined by the court within the 
limits established by the code, depending on 
the nature of the violation.

! e copyright holder is entitled to demand 
compensation from the violator for each case 
of unlawful use of the result of intellectual 
activity or means of individualization or for 
the committed o" ense as a whole.

If a legal entity repeatedly or grossly 
violates the exclusive rights to the results 
of intellectual activity and to means of 
individualization, the court may decide to 
liquidate it at the request of the prosecutor. 
If such violations are committed by a 
citizen, his or her activity as an individual 
entrepreneur may be terminated by a court 
decision or sentence.

In cases of violation of the exclusive right 
to an object of related rights, its owner 
may demand, at their option, from the 
violator, payment of compensation instead 
of damages: in the amount of 10 thousand 
to 5 million rubles, determined at the 
discretion of the court; twice the cost of 
copies of a phonogram or the right to use an 
object of related rights, determined on the 
basis of the price, which under comparable 
circumstances is usually charged for the 
lawful use of such an object.

It should also be remembered that 
the deletion of copyright information 
(copyrights, attributions, etc.) entails a 
separate liability in the form of compensation 
for losses or compensation.

Import, sale, rental or other illegal use 
of copies of works or phonograms in order 
to generate income in cases where these 
copies are counterfeit or indicate false 
information about their manufacturers, 
places of production and copyright holders, 
as well as other violations of copyright 
and related rights entail the imposition of 
various, and sometimes very substantial, 
administrative fines on citizens, officials 
or legal entities.

! e Criminal Code also establishes 
liability for violation of copyright and related 
rights up to forced labor for up to # ve years 
or imprisonment for up to six years, with a 
# ne of up to 500 thousand rubles.

Interviewed 
by Elena Alexandrova

IN THE FIRST PERSON 19



20

RUSSIAN BUSINESS GUIDE {ИЮЛЬ  2020}

World Business Guide 
Azerbaijan

ōűŚūŬŧŢŤŢ�ĻŢšŧşū�ŤťŭśŚ�ŌŨŪŝŨŜŨŝŨ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŊŎ�ūŨŜŦşūŬŧŨ�
ū�ŠŭŪŧŚťŨŦ�5XVVLDQ�%XVLQHVV�*XLGH�ŧŚ�ŨŧťŚţŧ�ũťŨųŚŞŤş�ŨśūŭŞŢťŢ�ŜŨũŪŨūŵ�ŜťŢŹŧŢŹ�

ũŚŧŞşŦŢŢ�ŧŚ�ũşŪşŜŨšŤŢ�ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŢů�ŷŤūũŨŪŬŧŵů�ŝŪŭšŨŜ�Ŝ�ŊŨūūŢŸ��ťŨŝŢūŬŢűşūŤŭŸ�
ũŨŞŞşŪŠŤŭ�ŜŵŜŨŞŚ�ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�ŧŚ�ŪşŝŢŨŧŚťŶŧŵş�ŪŵŧŤŢ�ŊŨūūŢŢ��ŗŬŨ�
ŦşŪŨũŪŢŹŬŢş�ŨŬŤŪŵťŨ�ŰŢŤť�ŨŧťŚţŧ�ŞŢūŤŭūūŢŨŧŧŵů�ũťŨųŚŞŨŤ��ŤŪŭŝťŵů�ūŬŨťŨŜ��ŤŨŬŨŪŵş�
śŭŞŭŬ�ũŨūŜŹųşŧŵ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŭ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ţ�ŊŨūūŢŢ�Ŝ�ŪŚšťŢűŧŵů�ŨŬŪŚūťŹů��ŐşťŶ�
ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�ȏ�ūŨšŞŚŬŶ�ũťŨųŚŞŤŭ�ŞťŹ�ŨśŪŚšŨŜŚŧŢŹ�ŧŨŜŵů�
śŢšŧşū�ūŜŹšşţ�
ńŨŧŮşŪşŧŰŢŸ�ũŨŞŞşŪŠŚť�ŎŨŧŞ�ũŨŨųŪşŧŢŹ�ŷŤūũŨŪŬŚ�Ţ�ŢŧŜşūŬŢŰŢţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�
ŊşūũŭśťŢŤŢ��$=35202���ļ�ŞŢūŤŭūūŢŢ�ũŪŢŧŹťŢ�ŭűŚūŬŢş�ŷŤūũşŪŬŵ��ťŨŝŢūŬŢűşūŤŢş�Ţ�Ţŧŵş�
ŤŨŦũŚŧŢŢ��ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŢ�ŨŪŝŚŧŨŜ�ŜťŚūŬŢ��ŨśųşūŬŜşŧŧŵů�ŨśŴşŞŢŧşŧŢţ�śŢšŧşūŚ��

Œōŉ�ŊŀŋŀŁŃĽĻŀō�
ņŉľŃŌōŃŒŀŌŅĻŚ�
ŉōŋĻŌņŗ�Ľ�
ŎŌņŉĽŃŚŐ�ŊĻňĿŀŇŃŃ

ŌŨŪŝŨŜŨş�
ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�

ŊşūũŭśťŢŤŢ�Ŝ�
ŊŨūūŢţūŤŨţ�ŎşŞşŪŚŰŢŢ

ОФИЦИАЛЬНОЕ ИЗДАНИЕ БИЗНЕС-КЛУБА ТОРГОВОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВА АЗЕРБАЙДЖАНСКОЙ РЕСПУБЛИКИ В РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

ВОКРУГ БИЗНЕСА



21

ȏ�ňŧ�śŵť�ūŨšŞŚŧ����ŦŚŪŬŚ������ŝŨŞŚ�ūŪŚšŭ�ũŨ�
ūťş�ūŨšŞŚŧŢŹ�ŢŧūŬŢŬŭŬŚ�ŬŨŪŝŨŜŨŝŨ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶ�
ūŬŜŚ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ��ŞťŹ�ŬŨŝŨ�űŬŨśŵ�ŨśŴşŞŢŧŢŬŶ�ťŸŞşţ��
śŢšŧşūŦşŧŨŜ�� šŚŞşţūŬŜŨŜŚŧŧŵů� Ŝ� ŷŬŨŦ� ŧŚũŪŚŜ�
ťşŧŢŢ�� Ţ� ūŨšŞŚŬŶ� ŧşŮŨŪŦŚťŶŧŭŸ� ũťŨųŚŞŤŭ� ŞťŹ�
ŨśųşŧŢŹ��ŨśŦşŧŚ�ŨũŵŬŨŦ��ŦŧşŧŢŹŦŢ��ȏ�ūŤŚšŚť�Ũŧ�
ŊŨūūŢţūŤŚŹ�ŎşŞşŪŚŰŢŹ�ŹŜťŹşŬūŹ�ŨūŧŨŜŧŵŦ�Ūŵŧ�

ŤŨŦ�ŞťŹ�ŧşŧşŮŬŹŧŨŝŨ�ŷŤūũŨŪŬŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��Ŝ�ŬŨ�
Šş�ūŚŦŨş�ŜŪşŦŹ�Ţ�ŪŨūūŢţūŤŢţ�ŪŵŧŨŤ�šŚŢŧŬşŪşūŨ�
ŜŚŧ� Ŝ� śşūũşŪşśŨţŧŨţ� ũŨūŬŚŜŤş� ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�
ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�� ļ� ũŨūťşŞŧŢş� ŝŨŞŵ� ŨśŴźŦ� ŚšşŪśŚţŞ�
ŠŚŧūŤŨŝŨ� ŷŤūũŨŪŬŚ� ŪŚūŬźŬ� ŜŵūŨŤŢŦŢ� ŬşŦũŚŦŢ���
ļ������ŝŨŞŭ�ŧŚśťŸŞŚťūŹ�ŷŤūũŨŪŬ�ŧşŧşŮŬŹŧŨţ�ũŪŨ�
ŞŭŤŰŢŢ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŪŚšŦşŪş�����Ŧťŧ�ȏ�ŷŬŨ�ŧŚ�
����śŨťŶŲş�ŨśŴźŦŚ��ũŨūŬŚŜťşŧŧŨŝŨ�Ŝ������ŝŨŞŭ�
ȏ�ŉŨ�ŢŬŨŝŚŦ�ũşŪŜŨŝŨ�ŤŜŚŪŬŚťŚ�ŝŨŞŚ�ŞŨ�ŧŚűŚťŚ�ŚŤ�

ŬŢŜŧŨţ�ūŚŦŨŢšŨťŹŰŢŢ�ũŨūťş�ŨśŴŹŜťşŧŢŹ�ũŚŧŞşŦŢŢ�
ŨśŴźŦ�ŷŤūũŨŪŬŧŨţ�ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�Ţš�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�

ŊŨūūŢŸ�ŭŜşťŢűŢťūŹ�şųş�ŧŚ������ȏ�ŨŬŦşŬŢť�ŊŭūťŚŧ�
ĺťŢşŜ�� ȏ� ňŞŧŚŤŨ� ŚŧŚťŢš� ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜşŧŧŵů� ŜŨš�
ŦŨŠŧŨūŬşţ� ũŨŤŚšŵŜŚşŬ�� űŬŨ� ŭ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ� şūŬŶ�
şųź�ŨűşŧŶ�śŨťŶŲŢş�ũşŪūũşŤŬŢŜŵ�ŪŨūŬŚ�
ŉŨŬŪşśŧŨūŬŢ� ŪŨūūŢţūŤŨŝŨ� ŪŵŧŤŚ� ŬŚŤŠş� ŨűşŧŶ�

ŜşťŢŤŢ�� ļ� ũŪŨŲťŨŦ� ŝŨŞŭ� ŚŧŚťŢŬŢűşūŤŢţ�ŞŨŤťŚŞ�
ņŢŧŢūŬşŪūŬŜŚ�ŷŤŨŧŨŦŢűşūŤŨŝŨ�ŪŚšŜŢŬŢŹ�ŊŎ�ũŨ�
ŤŚšŚť��űŬŨ�ũŨūŬŚŜŤŢ�ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�Ţš�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�
ŦŨŝŭŬ�ŭŜşťŢűŢŬŶūŹ�ŤŚŤ�ŦŢŧŢŦŭŦ�Ŝ�ŞŜŚ�ŪŚšŚ�
ȏ� ĺŧŚťŢš� ūŢŬŭŚŰŢŢ� ũŨŤŚšŵŜŚşŬ�� űŬŨ� ŧŚ� ũŨťŨ�

ŠşŧŢş�Şşť�ŜťŢŹşŬ�Űşťŵţ�ŪŹŞ�ŮŚŤŬŨŪŨŜ��ũŨŷŬŨŦŭ�
Ź�ŪŚŞ�� űŬŨ� ŭ�ŧŚū�şūŬŶ� ŜŨšŦŨŠŧŨūŬŶ�ŨśūŭŞŢŬŶ� ŷŬŢ�
ŦŨŦşŧŬŵ�� ŋŢūŬşŦŚ� ťŨŝŢūŬŢŤŢ� ũŪşŞūŬŚŜťŹşŬ� ūŨ�
śŨţ� mŤŪŨŜşŧŨūŧŭŸ� ūŢūŬşŦŭ}� ŷŤūũŨŪŬŚ�� ŗŬŨ� ŜŚŠ�
ŧŨş� šŜşŧŨ�� ŤŨŬŨŪŨş� ŦŨŠşŬ� ŤŚŤ� ūũŨūŨśūŬŜŨŜŚŬŶ��
ŬŚŤ�Ţ�ũŪşũŹŬūŬŜŨŜŚŬŶ�ŪŚšŜŢŬŢŸ�ŦşŠŞŭŧŚŪŨŞŧŨţ�
ŬŨŪŝŨŜťŢ�ŦşŠŞŭ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŨŦ�Ţ�ŊŨūūŢşţ��ȏ�šŚ�
ŤťŸűŢť�ĺťŢşŜ�

ȏ�ŇŚ�ŦŨţ�ŜšŝťŹŞ��ũŪŨśťşŦ�ū�
šŚŞşŪŠŤŚŦŢ� ŧŚ� ŝŪŚŧŢŰş� ŧşŬ��
ŝŪŭš� ŪŚūŬŚŦŨŠŢŜŚşŬūŹ�� ŉŪŚŜŢ�
ŬşťŶūŬŜŨ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ� ŞŚťŨ�
ŪŚšŪşŲşŧŢş� ŧŚ� ŪŚśŨŬŭ� ťŨŝŢ�
ūŬŢűşūŤŢů�ŤŨŦũŚŧŢţ��ř�ŞŭŦŚŸ��
ŭ� ŊŨūūŢŢ� Ţ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�
śŨťŶŲŢş�ŜŨšŦŨŠŧŨūŬŢ�ŞťŹ�ūŨ�
ŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ��Ŝ�ŬŨŦ�űŢūťş�Ţ�Ŝ�
ťŨŝŢūŬŢűşūŤŨţ� ūŮşŪş�� ļŚŠŧŨ�
ŨśūŭŠŞŚŬŶ�ŜŨũŪŨūŵ�Ũ�ũşŪūũşŤ�
ŬŢŜŚů� ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ� ŦşŠŞŭ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŨŦ� Ţ� ŊŨūūŢşţ�
ũŨ� ŷŤūũŨŪŬŭ� ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨ�
ŝŨ� ŬŨŜŚŪŚ�� łŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŧŵş�
ũŪŨşŤŬŵ�Ŝ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş�ŢŧŬş�
Ūşūŧŵ�ŪŨūūŢţūŤŢŦ�ŤŨŦũŚŧŢŹŦ��
ŇŚũŪŢŦşŪ��ŨūŨśŚŹ�ŷŤŨŧŨŦŢűş�
ūŤŚŹ� šŨŧŚ�� ŤŨŬŨŪŚŹ� ūŬŪŨŢŬūŹ� Ŝ�
ũŨūźťŤş�ĺťŹŬ��ȏ�ŨŬŦşŬŢť�ũŪşŞ�
ūŬŚŜŢŬşťŶ�ŤŨŦũŚŧŢŢ�
ļ� ũŨŪŬŭ� ĺťŹŬ� ŭŜşťŢűŢŜŚŸŬūŹ�

šŚũŪŨūŵ�ũŨ�ŬŪŚŧšŢŬŭ�Ŝ�ŌŭŪŤŦş�
ŧŢŸ��ŋŪşŞŧŸŸ�ĺšŢŸ�Ţ�ŨśŪŚŬŧŨ��
ŊŨūūŢţūŤŢş�ťŨŝŢūŬŢűşūŤŢş�ŤŨŦ�
ũŚŧŢŢ�ŬŨŠş�šŚũŪŚŲŢŜŚŸŬ�ŭūťŭŝŢ�
ŞťŹ�ūŜŨŢů�ŤťŢşŧŬŨŜ�šŚ�ŪŭśşŠŨŦ��

ŉŨŷŬŨŦŭ��ũŨ�ŦŧşŧŢŸ�ņŢŪšŨşŜŚ��
ũşŪūũşŤŬŢŜŵ� ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ� ŭ�
ŞŜŭů�ūŬŪŚŧ�śŨťŶŲŢş�
ňŬŜşűŚŹ�ŧŚ�ŜŨũŪŨū�ņŚŪŢŢ�ŋŭ�

ŜŨŪŨŜūŤŨţ�Ũ�ŬŨŦ��ŤŚŤŢş�ũŪŨśťşŦŵ�
ŭŞŚťŨūŶ�ũŪşŨŞŨťşŬŶ�šŚ�ũŨūťşŞŧŢş�
ŝŨŞŵ� ŊŨūūŢŢ� Ţ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŭ��
ŗŦŢťŶ�ŜŵŞşťŢť���ũŭŧŤŬŚ�
ȏ�ļŨ�ũşŪŜŵů�� ŧŚ� ŝŪŚŧŢŰş� Ţ� ū�

ŪŨūūŢţūŤŨţ�� Ţ� ū� ŚšşŪśŚţŞŠŚŧ�
ūŤŨţ� ūŬŨŪŨŧŵ� śŵťŢ� ũŨūŬŨŹŧ�
ŧŵş� ŨűşŪşŞŢ�� ūşţűŚū� Ţů� ŧşŬ��
ļŨ�ŜŬŨŪŵů�� ŌŚŦŨŠşŧŧŵţ� ŤŨŦŢ�
ŬşŬ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ� ŪŚšŜŢŜŚşŬ�
ŷťşŤŬŪŨŧŧŨş� ŞşŤťŚŪŢŪŨŜŚŧŢş��
űŬŨ� ũŨšŜŨťŢťŨ� ŧŚŲşţ� ŤŨŦũŚ�
ŧŢŢ�ūũŨŤŨţŧŨ�ŪŚśŨŬŚŬŶ�Ŝ�ŪşŠŢ�
Ŧş�ŨŧťŚţŧ�ŜŨ�ŜŪşŦŹ�ŤŚŪŚŧŬŢŧŚ��
ŗŬŨ�ŧşťŶšŹ�śŵťŨ�śŵ�ŨūŭųşūŬŜŢŬŶ�
ŝŨŞŚ�����ŧŚšŚŞ��ļ�ŬŪşŬŶŢů��ŭũŪŨ�
ūŬŢťūŹ� ūŚŧŢŬŚŪŧŵţ� ŤŨŧŬŪŨťŶ� Ŝ�
ŊŎ�ŞťŹ� ũťŨŞŨŨŜŨųŧŨţ�ũŪŨŞŭŤ�
ŰŢŢ� ũŨ� ūŪŚŜŧşŧŢŸ� ū� ŞŜŭŦŹ� ŝŨ�
ŞŚŦŢ� ŪŚŧşş�� ļ�űşŬŜźŪŬŵů�� şūťŢ�
ŝŨŜŨŪŢŬŶ� Ũś� ŢŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŧŵů�
ũŪŨşŤŬŚů�� ŧşťŶšŹ� ŧş� ŨŬŦşŬŢŬŶ�
ŞŨŪŨŝŢ�� ŊŚŧŶŲş� ŞŨ� ŝŪŚŧŢŰŵ�

ŊŨūūŢŢ� ŦŨŠŧŨ� śŵťŨ� ŞŨśŪŚŬŶūŹ�
Ŝ�ŬşűşŧŢş�����űŚūŨŜ��ŋşţűŚū�ŷŬŨ�
ŜŪşŦŹ�šŧŚűŢŬşťŶŧŨ�ūŨŤŪŚŬŢťŨūŶ��
ŉťŸūŨŜ�ŨűşŧŶ�ŦŧŨŝŨ�
ļ�ũşŪŢŨŞ�ŤŚŪŚŧŬŢŧŚ�ŢūũŨťŶ�

šŭŸŬ� ŷťşŤŬŪŨŧŧŨş� ŞşŤťŚŪŢ�
ŪŨŜŚŧŢş�� ŜŢŞşŨŤŨŧŮşŪşŧŰŢŢ��
ūŨŰŢŚťŶŧŵş� ūşŬŢ�� ŨŧťŚţŧ�
ũťŚŬŮŨŪŦŵ� ŞťŹ� ũŪŨŞŚŠŢ�� ũŨ�
ŢūŤŚ� ũŨŞŪŹŞŧŵů� ŨŪŝŚŧŢšŚŰŢţ�
Ţ� ŚŝşŧŬŨŜ�� ȏ� ŜŵūŤŚšŚťūŹ� ūũŢ�
ŤşŪ��ŨŬŜşűŚŹ�ŧŚ�ūťşŞŭŸųŢţ�ŜŨ�
ũŪŨū�Ũś�ŚŤŬŭŚťŶŧŵů�ŰŢŮŪŨŜŵů�
ŪşŲşŧŢŹů�Ŝ�ũşŪŢŨŞ�ũŚŧŞşŦŢŢ�
&29,'����

ňŧ� ũŨŞŧŹť� ŜŨũŪŨū� Ũ� ũşŪşŜŨšŤŚů� űşŪşš� śŨťŶŲŭŸ�
ŬŪŚŧšŢŬŧŭŸ� šŨŧŭ� ŦşŠŞŭ� łŪŚŧŨŦ�� łŧŞŢşţ� Ţ� ŊŨūūŢşţ��
ŭűŢŬŵŜŚŹ�ŝşŨŝŪŚŮŢűşūŤŨş�ŪŚūũŨťŨŠşŧŢş��ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�
ŬŨŠş�ŦŨŠşŬ�ūŵŝŪŚŬŶ�Ŝ� ŷŬŨŦ�šŧŚűŢŬşťŶŧŭŸ�ŪŨťŶ��ŌŚŤŠş�
ĽşŨŪŝŢţ�ŨŬŦşŬŢť��űŬŨ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�Ţ�ŊŨūūŢŹ�ŦŨŝŭŬ�śŵŬŶ�
ŢŧŬşŝŪŢŪŨŜŚŧŵ� Ŝ� ļşťŢŤŢţ� ŲźťŤŨŜŵţ� ũŭŬŶ� ūŨ� ūŜŨŢŦŢ�
ťŨŝŢūŬŢűşūŤŢŦŢ�ŢŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŚŦŢ�

ňŉŕŌňņ�ŉňľĿŅłŅŋř�
ĽĿŇĿŊĺŅŖŇŕŃ�ľłŊĿńŌňŊ�
ńňņŉĺŇłł�mńŘŇĿ���ŇĺĽĿŅŖ}�ļ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĿ�
ŐŎŌŀńň�ŋĻŇĻłĻňŉĽ�

ȏ�ŁŚŤŪŵŬŢş�ūŬŪŚŧ�ŧŚ�ŤŚŪŚŧŬŢŧ�Ţ�ŭūŢťş�
ŧŢş� ŤŨŧŬŪŨťŹ�ŧŚ� ŝŪŚŧŢŰŚů�ŜŵšŜŚťŢ� ūťŨŠ�
ŧŨūŬŢ� Ŝ� ťŨŝŢūŬŢűşūŤŨţ� ūŨūŬŚŜťŹŸųşţ�
ŦşŠŞŭŧŚŪŨŞŧŵů� ũŨūŬŚŜŨŤ�� ņŵ� ū� ũŨŧŢŦŚ�
ŧŢşŦ� ŨŬŧŨūŢŦūŹ� Ť� ũŪŨŢūůŨŞŹųşŦŭ�� ňũŵŬ��
ŤŨŬŨŪŵţ�mńŸŧş���ŇŚŝşťŶ}�ŢŦşşŬ�šŚ�ūũŢŧŨţ��
Ţ�ŧŚŲŢ�ťŨŝŢūŬŢűşūŤŢş�ŜŨšŦŨŠŧŨūŬŢ�ũŨšŜŨ�
ťŹŸŬ�ŞşŪŠŚŬŶūŹ�ūŬŚśŢťŶŧŨ�ŧŚ�ŪŵŧŤş�Ţ�ũŪŨ�
ŞŨťŠŚŬŶ�ŨŤŚšŵŜŚŬŶ�ūşŪŜŢū�ūŜŨŢŦ�ŤťŢşŧŬŚŦ�
ŋşţűŚū�Ŧŵ�ŧŚśťŸŞŚşŦ�šŚŞşŪŠŤŢ�Ŝ�ŞŨ�

ūŬŚŜŤş�� ūŜŹšŚŧŧŵş� ū� ŜŜşŞşŧŢşŦ� ŞŨũŨť�
ŧŢŬşťŶŧŵů� ŦşŪ� ŤŨŧŬŪŨťŹ� ŧŚ� ŝŪŚŧŢŰŚů��
ŧŚ�ŤŚŠŞŨŦ�ũŭŧŤŬş�ũŪŨũŭūŤŚ�ŨŪŝŚŧŢšŨŜŚŧ�
ŦşŞŢŰŢŧūŤŢţ� ŨūŦŨŬŪ� ŜŨŞŢŬşťşţ�� űŬŨ� ŨŬ�
ŧŢŦŚşŬ� ŞŨũŨťŧŢŬşťŶŧŨş� ŜŪşŦŹ�� ŇŨ� Ŧŵ�
ŭŜşŪşŧŵ�Ŝ�ŬŨŦ��űŬŨ�Ŝūź�śŭŞşŬ�ūŬŚśŢťŢšŢ�
ŪŨŜŚŬŶūŹ��ł�Ŧŵ�ŧŚśťŸŞŚşŦ�ŷŬŨ�ŭŠş�ūşţ�
űŚū�ŧŚ�ũŪŢŦşŪş�ŞŪŭŝŢů�ūŬŪŚŧ��ŧŚũŪŢŦşŪ�
ńŢŬŚŹ��ȏ�ŪŚūūŤŚšŚť�ŏ��ŊŚŦŚšŚŧŨŜ�
ńŨŦũŚŧŢŹ� şŠşŞŧşŜŧŨ� ŨśŦşŧŢŜŚşŬūŹ�

ŨũŵŬŨŦ�ū�ŤŨťťşŝŚŦŢ�šŚ�ŪŭśşŠŨŦ��ļ�mńŸŧş�
��ŇŚŝşťŶ}�śŵťŢ�ūŨšŞŚŧŵ�ŝŪŭũũŵ�śŵūŬŪŨŝŨ�
ŪşŚŝŢŪŨŜŚŧŢŹ�Ŝ�ŤŚŠŞŨţ�ūŬŪŚŧş�ŞťŹ�Ũũş�
ŪŚŬŢŜŧŨŝŨ� ŪşŲşŧŢŹ� Ŝūşů� ŜŨšŧŢŤŚŸųŢů�
ŜŨũŪŨūŨŜ��ūŜŹšŚŧŧŵů�ū�&29,'����

ňľŇĺńň�ļ�ļňŉŊňŋĿ�ŁĺľĿŊŀĿń�ŋ�ŉŊĿľŕľōœłņ�
ōőĺŋŌŇłńňņ�ńňŇŎĿŊĿŇŐłł�ŇĿ�ŋňĽŅĺŋłŅŋř�
ŘŇŃņŗ�ŇŃŋłŉŀĽ��ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�1$:,1,$�

ŋň�ļŋŌōŉłŌĿŅŖŇňĽň�ŋŅňļĺ�ŇĺőĺŅ�ŋŎŌņĻň�ĻņŃŀĽ��ŌňŊĽňļŕŃ�ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�ļ�Ŋňŋŋłł��ňŇ�ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�ńŊĺŌńōŘ�łŋŌňŊłŘ�ŋňŁľĺŇłř�ĻłŁŇĿŋ�ńŅōĻĺ�

ňľłŇ�łŁ�ōőĺŋŌŇłńňļ�ľłŋńōŋŋłł��
ľŀŉŋľŃń�ĽņĻŌōŉŊŎņŉ���ĽĿŇĿŊĺŅŖŇŕŃ�
ľłŊĿńŌňŊ�mňŉŌłņĺŅŖŇňŃ�ŅňĽłŋŌłńł}��
ňŌņĿŌłŅ�ļĺŀŇňŋŌŖ�ňĻŋōŀľĿŇłř�ŉĿŊŋŉĿńŌłļ�
ŊĺŁļłŌłř�ŅňĽłŋŌłńł�ņĿŀľō�ŊňŋŋłĿŃ�ł�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇňņ�ł�ŋ�Ōňőńł�ŁŊĿŇłř�ŊĺŁļłŌłř�
ņĿŀľōŇĺŊňľŇňŃ�ŌňŊĽňļŅł��

ВОКРУГ БИЗНЕСА
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ȏ� mŌŨűŧŵş� ũŨūŬŚŜŤŢ}� ūŜŹšŚŧŵ� ū�
ŦşŠŞŭŧŚŪŨŞŧŨţ�ŬŨŪŝŨŜťşţ��Ś�ťŨŝŢ�
ūŬŢűşūŤŨş�ŧŚũŪŚŜťşŧŢş�ȏ�ŧŚŲŚ�ūŨ�
ũŭŬūŬŜŭŸųŚŹ�ūŨūŬŚŜťŹŸųŚŹ��ļ�ŤŨŧ�
Űş� ŦŚŪŬŚ� ũŨūŬŨŹŧŧŨ� ũŪŨŢūůŨŞŢťŨ�
űŬŨ�ŬŨ�ŧŨŜŨş��ŉŪŢůŨŞŢŲŶ�ŧŚ�ŪŚśŨŬŭ�
Ţ�ŧş�šŧŚşŲŶ��űşŝŨ�ŨŠŢŞŚŬŶ��ȏ�ŧŚűŚť�
ŪşűŶ� ūũŢŤşŪ�� ŭťŵśŚŹūŶ�� ȏ� őŬŨ� Šş�
ŜŵšŵŜŚťŨ� ŬŪŭŞŧŨūŬŢ� Ţ� ŤŚŤ� Ŧŵ� Ţů�
ŪşŲŚťŢ"� ńŨŝŞŚ� űŚūŬŢűŧŨ� ũŪşŤŪŚ�
ŬŢťŨūŶ� ŚŜŢŚūŨŨśųşŧŢş�� ŨūŬŚťŶŧŵş�
ŚŜŢŚũşŪşŜŨšűŢŤŢ�ūŬŚťŢ�ũŨŞŧŢŦŚŬŶ�
Űşŧŵ��őŚūŬŨ�ũŪŨŢūůŨŞŢťŢ�ŬŚŤŢş�ūŢ�
ŬŭŚŰŢŢ��ū�ũŨŤŭũŚŬşťŹŦŢ�śŵťŢ�šŚŪŚ�
ŧşş�ũŨŞũŢūŚŧŵ�ŤŨŧŬŪŚŤŬŵ��ŨŞŧŚŤŨ�
ŜũŨūťşŞūŬŜŢŢ�ũşŪşŜŨšűŢŤŢ�ŦşŧŹťŢ�
Űşŧŵ��Ţ�ũŪŢůŨŞŢťŨūŶ�ũŨŞ�ŷŬŭ�ūŢŬŭŚ�
ŰŢŸ�ũŨŞūŬŪŚŢŜŚŬŶūŹ�ťŢśŨ�ŜūŬŭũŚŬŶ�
Ŝ�ũşŪşŝŨŜŨŪŵ��ŇŚŝŪŭšŤŚ�ŧŚ�ŧŚŲ�ŨŬ�
Şşť�ťŨŝŢūŬŢŤŢ�ūŢťŶŧŨ�ŭŜşťŢűŢťŚūŶ�

ŋťşŞŭŸųŚŹ�ũŪŨśťşŦŚ��ū�ŤŨŬŨŪŨţ�
Ŧŵ�ūŬŨťŤŧŭťŢūŶ��ȏ�ŷŬŨ�ŪŚśŨŬŚ�ūŤťŚ�
ŞŨŜ��ŇŚũŪŢŦşŪ��Ŝ�ńŢşŜş�ūťŭűŚťŨūŶ��
űŬŨ� ŦŚŲŢŧŚ� ŜŵşůŚťŚ� ŧŚ� ūŤťŚŞ�� Ś�
Ũŧ�Ť�ŬŨŦŭ�ŜŪşŦşŧŢ�ŭŠş�šŚŤŪŵťūŹ��
ŉŪŢůŨŞŢťŨūŶ�ŨũŹŬŶ�ŭťŚŠŢŜŚŬŶ�ūŢ�
ŬŭŚŰŢŸ�ū�ũşŪşŜŨšűŢŤŚŦŢ��ũŪŨūŢŬŶ�
Ţů�ũşŪşŠŞŚŬŶ��śŵŜŚťŨ��űŬŨ�ŦŚŲŢŧŚ�
ũŪŨūŬŚŢŜŚťŚ�ŧşūŤŨťŶŤŨ�Şŧşţ��ŬŚŤ�
Šş�ŞŨŝŨŜŚŪŢŜŚťŢūŶ�ūŨ�ūŤťŚŞŚŦŢ�Ũ�
ŜŨšŦŨŠŧŨŦ� ŜŪşŦşŧŢ� ŨŬŤŪŵŬŢŹ�� ȏ�
šŚŤťŸűŢť�ŋşŪŝşţ�ŅŵŬŤŨ�
ō� ŤŨŦũŚŧŢŢ� mŌŨűŧŵş� ũŨūŬŚŜŤŢ}�

ŦŧŨŝŨ�ũŨūŬŨŹŧŧŵů�ŤťŢşŧŬŨŜ��ū�ŤŨ�
ŬŨŪŵŦŢ�ŨŧŚ�şŠşŧşŞşťŶŧŨ� ūŨŬŪŭŞ�
ŧŢűŚşŬ��ņŧŨŝŢş�Ţš�ŧŢů�śŵťŢ�ŜšŜŨť�
ŧŨŜŚŧŵ�ŬşŦ��űŬŨ�ŝŪŚŧŢŰŵ�šŚŤŪŨŸŬ��
ŞşŧŶŝŢ� śŭŞŭŬ� ũŨŬŪŚűşŧŵ� ŜũŭūŬŭŸ��
ũŨŷŬŨŦŭ� ŨŧŢ� ŧŚűŢŧŚťŢ� ŨŬŤŚšŵ�
ŜŚŬŶūŹ�ŨŬ�ūŞşťŨŤ��ļ�ŷŬŨţ�ūŢŬŭŚŰŢŢ�

ūŨŬŪŭŞŧŢŤŢ� mŌŨűŧŵů� ũŨūŬŚŜŨŤ}�
ŚŧŚťŢšŢŪŨŜŚťŢ� ŭŤŚšŵ� Ţ� ŧŨŪŦŚ�
ŬŢŜŧŵş�ŞŨŤŭŦşŧŬŵ�� ũŪŢŧŢŦŚşŦŵş�
Ŝ� ŪŚšŧŵů� ūŬŪŚŧŚů�� Ţ� ŞşťŚťŢ� ŪŚū�
ūŵťŤŢ� ũŨ� ūŜŨşţ� ŤťŢşŧŬūŤŨţ� śŚšş�
Ũ�ŬŨŦ�� űŬŨ� ŝŪŚŧŢŰŵ�ŧş�šŚŤŪŵŬŵ��Ś�
ŨśŹšŚŬşťŶūŬŜŚ�śŭŞŭŬ�ŜŵũŨťŧŹŬŶūŹ�

ȏ� ņŵ� ŬŚŤŠş� šŧŚűŢŬşťŶŧŨ� ŭūŤŨ�
ŪŢťŢ� ŪŚšŪŚśŨŬŤŭ� ŧŚŲŢů� ŧŨŜŵů�
ũŪşŞťŨŠşŧŢţ�� Ŝ� űŚūŬŧŨūŬŢ� ŧŚűŚťŢ�
ũŪşŞťŚŝŚŬŶ� ŬŨ�� űşŦ� ŪŚŧşş� ŧş� šŚŧŢ�
ŦŚťŢūŶ��Ś�ŢŦşŧŧŨ�ũŪşŞťŚŝŚťŢ�ūŬŚŬŶ�
ŞťŹ� ũŚŪŬŧźŪŨŜ� ŭŞŚťźŧŧŵŦ�ŨŮŢūŨŦ�
Ŝ� Ŭşů� ūŬŪŚŧŚů�� ŝŞş� Ŧŵ� ũŪŢūŭŬūŬŜŭ�
şŦ�� őşŪşš� ,3�ŬşťşŮŨŧŢŸ� ũŨŦŨŝŚťŢ�
ŨŪŝŚŧŢšŨŜŚŬŶ�ŦşūŬŧŭŸ�ŬşťşŮŨŧŧŭŸ�
ťŢŧŢŸ�� ũŨŦŨŝŚťŢ� űşŪşš� ŧŚŲŭ� ŤŨŦ�
ũŚŧŢŸ�ūŬŚŬŶ�ŭŞŚťźŧŧŵŦ�ũŪşŞūŬŚŜŢ�
ŬşťŶūŬŜŨŦ�ŬşŦ��ŤŬŨ�ŬŨťŶŤŨ�ŧŚűŢŧŚşŬ�
ŞşŹŬşťŶŧŨūŬŶ� Ŝ� ŧŨŜŨţ� ūŬŪŚŧş�� ŞťŹ�
ŤŨŝŨ� ŨŬŤŪŵŜŚŬŶ� ŧŨŜŵţ� ŨŮŢū� Ŝ� ŧŵ�
ŧşŲŧşţ�ūŢŬŭŚŰŢŢ�śŵťŨ�śŵ�ūťŢŲŤŨŦ�
šŚŬŪŚŬŧŨ�
ō� ŤŨŦũŚŧŢŢ� ŭŠş� şūŬŶ� ũŪŢŦş�

Ūŵ� ŬŚŤŨŝŨ� ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ�� ŊŚśŨ�
ŬŚ� ūŬŪŨŢŬūŹ� ūťşŞŭŸųŢŦ� ŨśŪŚšŨŦ��
ŤŨŦũŚŧŢŹ�šŚŤŚšűŢŤ�ūŜŹšŵŜŚşŬūŹ�ūŨ�
ūŜŨŢŦ� ŤťŢşŧŬŨŦ�� ūŨšŞŚźŬ� ťŨŤŚťŶ�
ŧŵţ�ūŚţŬ��ū�ŦşūŬŧŵŦ�ŨŮŢūŨŦ�mŌŨű�
ŧŵů� ũŨūŬŚŜŨŤ}� šŚŤťŸűŚŸŬūŹ� ŤŨŧ�
ŬŪŚŤŬŵ��ŬŭŞŚ�ũŨūŬŭũŚşŬ�ũŪşŞŨũťŚŬŚ��
ľŚťşş�mŌŨűŧŵş�ũŨūŬŚŜŤŢ}�ũŨŦŨŝŚ�
ŸŬ�ŨŪŝŚŧŢšŨŜŵŜŚŬŶ�ũşŪşŜŨšŤŭ�

ȏ�ŋŨŝťŚūşŧ�ū�ŤŨťťşŝŚŦŢ�ũŨ�ũŨŜŨŞŭ�
ťŨŝŢūŬŢŤŢ�� Ŧŵ� ŧŚśťŸŞŚťŢ� šŚŞşŪŠŤŭ�
ūŪŨŤŨŜ�ŞŨūŬŚŜŤŢ�Ţš�šŚ�ũŪŨůŨŠŞşŧŢŹ�
ŬŚŦŨŠŧŢ� Ŝ� ūşŪşŞŢŧş� ŦŚŪŬŚ�� ŉŨūťş�
ŨŬŦşŧŵ� ũŚūūŚŠŢŪūŤŢů� ŪşţūŨŜ� śŵťŢ�
ūťŨŠŧŨūŬŢ� Ŝ� ũşŪşśŪŨūŤş� ūŭųşūŬŜŭ�
ŸųŢů� ŨśŴźŦŨŜ� ŝŪŭšŨŜ� ŧŚ� ŝŪŭšŨŜŵş�
Ūşţūŵ�� ŌşŦ� ŧş� Ŧşŧşş� Ŧŵ� ŧş� ŜŢŞŢŦ��
űŬŨ�ŢŬŨŝŨŦ�ũŚŧŞşŦŢŢ�ūŬŚŧşŬ�śŨťŶŲŚŹ�
ũŪŨśťşŦŚ�ťŨŝŢūŬŢŤŢ���ŋŚŦŨťźŬŵ�ūŧŨ�
ŜŚ�śŭŞŭŬ�ťşŬŚŬŶ��ŦŚŲŢŧŵ��ũŨşšŞŚ�ŬŚŤ�
Šş�śŭŞŭŬ�şšŞŢŬŶ��ļŨũŪŨū�Ŝ�ŨśŴźŦŚů�
ŉŨ� ŦŧşŧŢŸ� œŚũŢŧŚ�� ŧŚūŬŨŹųŢş�

ũŨūťşŞūŬŜŢŹ�ũŚŧŞşŦŢŢ�Ŝūş�ŨųŭŬŹŬ�Ŝ�
ūşšŨŧ��ŤŨŝŞŚ�ūşśşūŬŨŢŦŨūŬŶ�ŜŵŪŚūŬşŬ��
Ś�ŨśŴźŦŨŜ�śŭŞşŬ�ŧş�ůŜŚŬŚŬŶ��ł�ŧŭŠŧŨ�
śŭŞşŬ�ŞŭŦŚŬŶ�Ũ�ŬŨŦ�� űŬŨśŵ�ŞŢŜşŪūŢ�
ŮŢŰŢŪŨŜŚŬŶ� ŤŚŧŚťŵ�� ŨŬŤŪŵŜŚŬŶ� ŧŨ�
Ŝŵş�ŬşŪŪŢŬŨŪŢŢ�ũŪŨŞŚŠ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�
ȏ�ŇŨ�Ź�śŵ�ŧş�ŨūŬŚŧŚŜťŢŜŚťūŹ�ŬŨťŶ�

ŤŨ� ŧŚ� ŊŨūūŢŢ��ȏ� ŝŨŜŨŪŢŬ� ũŪşŞūŬŚŜŢ�
ŬşťŶ� ŋľŗń��ȏ�ŇŚŲŚ� ŤŨŦũŚŧŢŹ�ŮŭŧŤ�
ŰŢŨŧŢŪŭŸŬ�Ŝ����ūŬŪŚŧŚů��ŎŪŚŧűŚţšŢ�
ŋľŗń� Ŝ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş� ŧŚśťŸŞŚŸŬ�
ŤŪŚŬŤŨūŪŨűŧŵţ�ũŪŢŪŨūŬ�šŚŤŚšŨŜ��ňś�
ųŢţ�ŨśŴźŦ�ũŨūŵťŨŤ�Ŝ�ŚũŪşťş�ŜŵŪŨū�
ŧŚ�����ũŨ�ūŪŚŜŧşŧŢŸ�ū�ŬşŦ�Šş�ũşŪŢ�
ŨŞŨŦ�Ŝ������ŝŨŞŭ�
ŇŨ�Ŝ�ŤŨŦũŚŧŢŢ�ũŪşŞūŤŚšŵŜŚŸŬ�Ţ�ŬŚ�

ŤŨţ�Šş�śŵūŬŪŵţ�ŨŬŬŨŤ��ŤŨŝŞŚ�ŤŚŪŚŧŬŢŧ�
śŭŞşŬ�ūŧŹŬ��Ś�ŤŪşŞŢŬŧŵş�ŞşŧŶŝŢ�šŚŤŨŧ�
űŚŬūŹ�� ŅŸŞŢ� ũŨţŦŭŬ�� űŬŨ� ŪŚśŨŬŵ� ŧşŬ��
ŤŨťŢűşūŬŜŨ�ũŨūŵťŨŤ�śŭŞşŬ�ŭŦşŧŶŲŚŬŶ�
ūŹ��ńťŸűşŜŨş�ŭūťŨŜŢş�ŜŵůŨŞŚ�Ţš�ŷŬŨ�
ŝŨ� ŤŪŢšŢūŚ� Ţ� ũŨŞŞşŪŠŚŧŢş� ŨśŴźŦŨŜ�
ŧŚ� ũŪŢşŦťşŦŨŦ� ŭŪŨŜŧş�ȏ� ŷŬŨ� ũŨŢūŤ�
ŧŨŜŵů� ŤŚŧŚťŨŜ� ũŪŨŞŚŠ�� ŧŨŜŵů� ūŬŪŚŧ�
ȏ�ŬşŪŪŢŬŨŪŢţ�ũŪŨŞŚŠ�ŞťŹ�ŨūŭųşūŬŜťş�
ŧŢŹ�ťŨŝŢūŬŢŤŢ��ũŨťŚŝŚŸŬ�Ŝ�ŋľŗń�

ȏ� ŇŭŠŧŨ� ŞŭŦŚŬŶ� Ũ� ŬŨŦ�� ŤŚŤ� ŪŚšŜŢ�
ŜŚŬŶ�ūũŪŨū��ũŨŬŨŦŭ�űŬŨ�ŧŢŤŨŦŭ�ŧş�ŧŭŠ�
ŧŚ�ťŨŝŢūŬŢŤŚ��şūťŢ�ŧşŬ�šŚŤŚšŨŜ��ņŵ��Ŝ�
ūŜŨŸ�ŨűşŪşŞŶ��ŝŨŬŨŜŵ�ŞşťŢŬŶūŹ�ūŜŨşţ�
ŷŤūũşŪŬŢšŨţ�� ŨśŪŚśŨŬŤŚŦŢ� Ŝ� ŦşŠŞŭ�
ŧŚŪŨŞŧŨţ�ťŨŝŢūŬŢŤş��ũŨŧŢŦŚŧŢşŦ�ũŨ�
ŤŭũŚŬşťŶūŤŨŝŨ�ūũŪŨūŚ�Ţ�ŪŵŧŤŨŜ�Ŝ�ŪŚš�
ťŢűŧŵů�ūŬŪŚŧŚů��ȏ�ŞŨśŚŜŢť�œŚũŢŧ�
ňŧ�ŬŚŤŠş�ŨŬŦşŬŢť��űŬŨ�ūŚŦŨŜŵŜŨš�ȏ��

ŷŬŨ� ŧŚŢśŨťşş� ũŨũŭťŹŪŧŵţ� ŜŚŪŢŚŧŬ�
šŚśŨŪŚ� ŬŨŜŚŪŚ� ũŨŤŭũŚŬşťşŦ�� ŇŨ� ũŨ�
ũŨūťşŞŧŢŦ�ŧŚśťŸŞşŧŢŹŦ��ŨśŴźŦ�ŞŨ�
ūŬŚŜŤŢ�Ŝ�ũŭŧŤŬŵ�ŜŵŞŚűŢ�šŚŤŚšŨŜ�ūşţ�
űŚū� ūŧŢšŢťūŹ� Ŝ� ũŨťŶšŭ� ŤŭŪŶşŪūŤŨţ�
ŞŨūŬŚŜŤŢ�� ŷŬŨ� ŧŚũŪŹŦŭŸ� ūŜŹšŚŧŨ� ū�
ŪşŠŢŦŨŦ�ūŚŦŨŢšŨťŹŰŢŢ��ņşŠŞŭ�ŬşŦ��
ūŚŦŨŜŵŜŨš�ȏ�ŨŞŧŚ�Ţš�ŨŬťŢűŢŬşťŶŧŵů�
ŨūŨśşŧŧŨūŬşţ� ŪŨūūŢţūŤŨŝŨ� ŪŵŧŤŚ�
ũŨŬŪşśŢŬşťŶūŤŢů�ũŪşŞũŨűŬşŧŢţ��ŷŬŨŬ�
ŬŪşŧŞ� ŜŨūūŬŚŧŨŜŢŬūŹ� ũŨūťş� ūŧŹŬŢŹ�
ŨŝŪŚŧŢűŢŬşťŶŧŵů�ŦşŪ�

ŀĽľŀňŃń�ŔĻŊŃň��ŊōńňļňľłŌĿŅŖ�ŇĺŉŊĺļŅĿŇłř�
ņĿŀľōŇĺŊňľŇŕŏ�ŉŊňľĺŀ�ŋľŗń��ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�ň�ļňŁņňŀŇňŋŌřŏ�
ŊňŋŋłŃŋńňĽň�ŊŕŇńĺ�ľŅř�ĻłŁŇĿŋĺ�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�ŋ�
ŅňĽłŋŌłőĿŋńňŃ�Ōňőńł�ŁŊĿŇłř��ńňŋŇōŅŋř�ŌĿņŕ�ŉŊňľļłŀĿŇłř�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇŋńłŏ�ŌňļĺŊňļ�Ňĺ�ŊŕŇńĿ�Ŋňŋŋłł�

ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�ŧŚůŨŞŢŬūŹ�ŧŚ�ūŬŵŤş�ĿŜŪŨũŵ��ĺšŢŢ��FşŜşŪŚ�Ţ�ŸŝŚ��
ŋŚŦŨ�şŝŨ�ũŨťŨŠşŧŢş�ŨũŪşŞşťŹşŬ��ŞŢŤŬŭşŬ�ũŨŜşūŬŤŭ�ŞŧŹ��ũŨŷŬŨŦŭ�šŚ�
ũŨūťşŞŧŢş����ťşŬ� Ŝ�ťŨŝŢūŬŢűşūŤŭŸ�ŨŬŪŚūťŶ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ� śŵťŢ�
ŜťŨŠşŧŵ�ŤŪŭũŧŵş�ŢŧŜşūŬŢŰŢŢ��ŉŨŪŬ�Ŝ�ĺťŹŬş��ŮŭŧŤŰŢŨŧŢŪŭŸųŢţ�
��ťşŬ��Ŝŧźū�śŨťŶŲŨţ�ŜŤťŚŞ�Ŝ�ŬşűşŧŢş�ŝŪŭšŨũŨŬŨŤŨŜ�ŋŪşŞŧŹŹ�ĺšŢŹ�
ȏ�ĿŜŪŨũŚ�Ţ�ńŢŬŚţ�ȏ�ĿŜŪŨũŚ��ŋşţűŚū�ŧŚ�ūŬŚŞŢŢ�ūŬŪŨŢŬşťŶūŬŜŚ�ŧŚ�
ůŨŞŢŬūŹ�ŭűŚūŬŨŤ�ŠşťşšŧŨŞŨŪŨŠŧŨŝŨ�ũŭŬŢ�ũŨŪŹŞŤŚ�����ŤŦ�ŦşŠŞŭ�
ŝŨŪŨŞŚŦŢ�ŜŧŭŬŪŢ�łŪŚŧŚ��ļ�ŪşšŭťŶŬŚŬş� ŷŬŨŝŨ�ũŪŨşŤŬŚ� ūŬŚŧşŬ� ŜŨš�
ŦŨŠŧŵŦ� ŨśŴşŞŢŧşŧŢş� Ŝūşţ� ŠşťşšŧŨŞŨŪŨŠŧŨţ� ŢŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŵ�
łŪŚŧŚ��ŊŨūūŢŢ�Ţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��ŉŪŨşŤŬ�ũŪşŞŭūŦŚŬŪŢŜŚşŬ�Ţ�ūŨşŞŢ�
ŧşŧŢş�ŞŪŭŝŢů�ŝŨūŭŞŚŪūŬŜ�ŋşŜşŪŧŨţ�ĿŜŪŨũŵ��ūŬŪŚŧ�ĻŚťŬŢŢ��ŒŜşŰŢŢ��
ŇŨŪŜşŝŢŢ��ŋŪşŞŧşţ�Ţ�ŘŠŧŨţ�ĺšŢŢ��łŧŞŢŹ�Ţ�śťŢŠŚţŲŢş�Ť�ŧşţ�Ũś�
ŪŚšŨŜŚŧŢŹ���ŉŨūťş�ŨŬŤŪŵŬŢŹ�ŠşťşšŧŨŞŨŪŨŠŧŨŝŨ�ŭűŚūŬŤŚ�ņŢŧŷŤŨ�
ŧŨŦŢŤŢ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ŨŠŢŞŚşŬ�ūŤŚűŨŤ�Ŝ�ŝŪŭšŨũşŪşŜŨšŤŚů�
ļ�ŊŨūūŢŢ�Ţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş�ůŨŪŨŲŨ�ŪŚšŜŢŬŚ�ŞŨŪŨŠŧŚŹ�ŢŧŮŪŚ�

ūŬŪŭŤŬŭŪŚ�� ōűŢŬŵŜŚŹ� ŷŬŨ�� Ũśş� ūŬŨŪŨŧŵ� ūŨśŢŪŚŸŬūŹ� ũşŪşŜşūŬŢ�
śŨťŶŲŭŸ�űŚūŬŶ�ũşŪşŜŨšŨŤ�ŧŚ�ŠşťşšŧŭŸ�ŞŨŪŨŝŭ��űŬŨśŵ�ūŧŢšŢŬŶ�
ŧŚŝŪŭšŤŭ�ŧŚ�ũŨŝŪŚŧŢűŧŵş�ũŭŧŤŬŵ�
ņŢŧŢūŬşŪūŬŜŨ�ŷŤŨŧŨŦŢŤŢ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ũŪŨŞŨťŠŢŬ�ūŨŜşŪŲşŧ�

ūŬŜŨŜŚŧŢş� ťŨŝŢūŬŢűşūŤŨţ� ūŢūŬşŦŵ� ū� ŊŨūūŢşţ�� ŪŚšŜŢŬŢş� ŢŧŮŪŚ�
ūŬŪŭŤŬŭŪŵ��ŬŪŚŧūŝŪŚŧŢűŧŨŝŨ�ňŊŐ�Ţ�ŢŧŮŨŪŦŚŰŢŨŧŧŵů�ŬşůŧŨťŨŝŢţ�

ȏ�ļ�ŋŌŊĺŇĿ�łľōŌ�ŊĺĻňŌŕ�ł�Ňĺľ�ŋňŁľĺŇłĿņ�ŁňŇŕ�
ŋļňĻňľŇňŃ�ŌňŊĽňļŅł�Ŋřľňņ�ŋ�ňľŇłņ�łŁ�ŉňŊŌňļ��
ňŇĺ�ŉňŁļňŅłŌ�ŇĿ�ŌňŅŖńň�ŉĿŊĿļňŁłŌŖ�ŌňļĺŊ�łŁ�
ŉōŇńŌĺ�ĺ�ļ�ŉōŇńŌ�Ļ��Ňň�ł�ŇĺŅĺľłŌŖ�ŉĿŊĿŊĺĻňŌńō��
ŊĺŁŊĺĻňŌńō�ļŕŋňńňŌĿŏŇňŅňĽłőŇňŃ�ŉŊňľōńŐłł��ȏ��
ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�ŋŎŏĻō�ļĻńŋĻŇŉĽ��ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�
ņłŇłŋŌĿŊŋŌļĺ�ŗńňŇňņłńł�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇŋńňŃ�
ŊĿŋŉōĻŅłńł�ł�ŋĿńŊĿŌĺŊŖ�ńňňŊľłŇĺŐłňŇŇňĽň�
ŋňļĿŌĺ�ŉň�ŌŊĺŇŁłŌŇŕņ�ĽŊōŁňŉĿŊĿļňŁńĺņ��

ļ�ļłľĿňńňŇŎĿŊĿŇŐłł�ŉŊłŇřŅ�ōőĺŋŌłĿ�Ōŀŋľŀń�
ņŖōŅŉ��ľłŊĿńŌňŊ�ńňņŉĺŇłł�mŌňőŇŕĿ�ŉňŋŌĺļńł}��
ŋŉĿŐłĺŅłŁłŊōŘœĿŃŋř�Ňĺ�ňŊĽĺŇłŁĺŐłł�ŗńŋŉňŊŌĺ�ł�
łņŉňŊŌĺ�ľŅř�ŉŊĿľŉŊłřŌłŃ��ńňŌňŊŕĿ�ŋĺņł�ŇĿ�ŏňŌřŌ�
ŁĺŇłņĺŌŖŋř�ļŇĿŒŇĿŃ�ŗńňŇňņłőĿŋńňŃ�ľĿřŌĿŅŖŇňŋŌŖŘ�

ВОКРУГ БИЗНЕСА



23

mļŕŊĺŀĺŘ�ĻŅĺĽňľĺŊŇňŋŌŖ�ļŋĿņ�ōőĺŋŌŇłńĺņ�ł�
ŅňĽłŋŌłőĿŋńłņ�ńňņŉĺŇłřņ��ŉňľľĿŊŀĺļŒłņ�
ņĿŊňŉŊłřŌłĿ��ȏ�ŗŌň�ŋłŅŖŇŕĿ�łĽŊňńł�Ňĺ�ŊŕŇńĿ�ŅňĽłŋŌłńł��
ŉňńĺŁŕļĺŘœłĿ�ŋļňł�ľňŋŌłŀĿŇłř�ł�ōŋŉĿŒŇōŘ�ŊĺĻňŌō�ŇĿ�
ŌňŅŖńň�ļ�ŋňŌŊōľŇłőĿŋŌļĿ�ŋ�ŊňŋŋłĿŃ�ł�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇňņ��
Ňň�ł�ļň�ļŋĬņ�ņłŊĿ��ņŇĿŇłĿ�ńňŌňŊŕŏ�Ňĺņ�Ōĺń�ļĺŀŇň�ĻŕŅň�
ōŋŅŕŒĺŌŖ��ņŕ�ŋľĿŅĺŅł�ŉĿŊļŕŃ�ŒĺĽ�ń�ĻňŅŖŒňņō�ľĿŅō��
ĻōľĿņ�ŇĺľĿřŌŖŋř��őŌň�ňŇň�ĻōľĿŌ�ŉŊňľňŅŀĿŇň}�

ŉŨŦŢŦŨ�ŨũŵŬŚ��ŤŨŬŨŪŵŦ�ũŨŞşťŢťŢūŶ�ťŨŝŢūŬŢűşūŤŢş�ŤŨŦ�
ũŚŧŢŢ�mńŸŧş���ŇŚŝşťŶ}��mŌŨűŧŵş�ũŨūŬŚŜŤŢ}��mňũŬŢŦŚťŶŧŚŹ�
ťŨŝŢūŬŢŤŚ}��ŋľŗń��1DZLQLD��+HOOPDQQ�:RUOGZLGH�/RJLVWLFV��
ŤŨŦŦşŧŬŚŪŢŢ� ŞŚťŢ� Ţ� ŞŪŭŝŢş� ŭűŚūŬŧŢŤŢ� ŤŨŧŮşŪşŧŰŢŢ�� Ũ�
ūŬŪŚůŨŜŚŧŢŢ�ŷŤūũŨŪŬŧŵů�ŝŪŭšŨŜ�ŪŚūūŤŚšŚť�ĽŹŞśū�ľŮŬŠŤŨ-
Ŧţ��ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶ�ūŬŪŚůŨŜŨţ�ŤŨŦũŚŧŢŢ�mĺŬşŲŝŚů}��ŦŧşŧŢş�
Ŝ�ŞŢūŤŭūūŢŢ�ŨśŨšŧŚűŢť�ŞŢŪşŤŬŨŪ�ŞşũŚŪŬŚŦşŧŬŚ�ũŨ�ũŨŨų�
ŪşŧŢŸ�ŷŤūũŨŪŬŚ�$=35202�ŏŮśş�Ŀšśůśūũŝ�
ļ�ŰşťŨŦ�ŭűŚūŬŧŢŤŢ�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢŹ�ŨŬŦşŬŢťŢ��űŬŨ�Ŝ�ŭūťŨ�

ŜŢŹů�ŪŚūũŪŨūŬŪŚŧşŧŢŹ�ŧŨŜŨţ�ŤŨŪŨŧŚŜŢŪŭūŧŨţ�ŢŧŮşŤŰŢŢ�
ŨūŨśŭŸ� ŜŚŠŧŨūŬŶ� ũŪŢŨśŪşŬŚşŬ� ŨśşūũşűşŧŢş� ūŬŚśŢťŶ�
ŧŨūŬŢ� ŦşŠŞŭŧŚŪŨŞŧŨţ� ŬŨŪŝŨŜťŢ� Ţ� śşūũşŪşśŨţŧŨūŬŢ�
ŝŪŭšŨũşŪşŜŨšŨŤ�ŦşŠŞŭ� ūŬŪŚŧŚŦŢ��ŌŚŤŠş� śŵťŚ� ŨŬŦşűşŧŚ�
ŜŚŠŧŨūŬŶ� ŪŚūŲŢŪşŧŢŹ� ŝşŨŝŪŚŮŢŢ� ũşŪşŜŨšŨŤ� ŚšşŪśŚţŞ�
ŠŚŧūŤŨţ�ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�ŧŚ�ŪşŝŢŨŧŵ�ŊŨūūŢţūŤŨţ�ŎşŞşŪŚŰŢŢ�
ľŚŧŧŨş�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢş�ȏ�ũşŪŜŨş�Ţš�ŰŢŤťŚ��ļ�śťŢŠŚţŲŢş�

ŦşūŹŰŵ�ũťŚŧŢŪŭŸŬūŹ�ŞŢūŤŭūūŢŢ�ũŨ�ĺŉń��ŰŢŮŪŨŜŵŦ�ŬşůŧŨ�
ťŨŝŢŹŦ�� ŦşŞŢŰŢŧş�� ŮŚŪŦŚŰşŜŬŢŤş�� ŬŭŪŢšŦŭ�� ŢŧŧŨŜŚŰŢŹŦ��
ŮŢŧŚŧūŨŜŨŦŭ�ūşŤŬŨŪŭ�Ţ�ŢŧŵŦ�ūşŝŦşŧŬŚŦ�ŷŤŨŧŨŦŢűşūŤŨŝŨ�
ŜšŚŢŦŨŞşţūŬŜŢŹ� ŊŨūūŢŢ� Ţ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�� ĺŧŨŧūŵ� ŦşŪŨ�
ũŪŢŹŬŢţ�śŭŞŭŬ�ũŭśťŢŤŨŜŚŬŶ�ŧŚ�ūŚţŬş�mŌŨŪŝũŪşŞūŬŜŨ}�Ţ�ŧŚ�
ũŨŪŬŚťş�5XVVLDQ�%XVLQHVV�*XLGH�

Ňśūţź�ŌŮŝũūũŝŬťśź��ţŬŪũŦŨţŭŠŦŷŨŶŤ�
şţūŠťŭũū�ļţŢŨŠŬ�ťŦŮŜś�ōũūŞũŝũŞũ�
ŪūŠşŬŭśŝţŭŠŦŷŬŭŝś�ĻŢŠūŜśŤşšśŨś�ŝ�ŋŏ

ȏ�ŇŚŲş�ũŪŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ�ũŪŚŤŬŢűşūŤŢ�Ŝūź�Ũś�
ŧŨŜťşŧŨ� ȏ� ŷŬŨ� ůŨŪŨŲŚŹ�� ŦŨťŨŞŚŹ� ŤŨŦŚŧŞŚ��
ūŜŨşŜŪşŦşŧŧŨ� ŪşŚŝŢŪŭŸųŚŹ� ŧŚ� ũŨūťşŞūŬŜŢŹ�
ŤŚŪŚŧŬŢŧŚ�� ũŚŧŞşŦŢŢ�� ŤŨŬŨŪŚŹ� ŜŜşťŚ� ŨũŪşŞş�
ťźŧŧŵş�ũŪŨŝŪŚŦŦŵ�ũŨŦŨųŢ�śŢšŧşūŭ��ŜŨŜŪşŦŹ�
ŨŬŪşŚŝŢŪŨŜŚťŚ� Ţ� ŧş� ũŨťŧŨūŬŶŸ� ũŚŪŚťŢšŨŜŚťŚ�
ŪŚśŨŬŭ�ũŪşŞũŪŢŹŬŢţ��ŤŨŦũŚŧŢţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��
ŜŵŞŚťŚ�ŪŚšŪşŲşŧŢŹ�ŧŚ�ŪŚśŨŬŭ�ŠŢšŧşŧŧŨ�ŜŚŠ�
ŧŵŦ�ũŪşŞũŪŢŹŬŢŹŦ��Ŝ�ŬŨŦ�űŢūťş�ťŨŝŢūŬŢűşūŤŨţ�
ūŮşŪŵ��ĻťŚŝŨŞŚŪŹ� ŷŬŨŦŭ�ŤŨŦũŚŧŢŢ�ŜŨūūŬŚŧŚŜ�
ťŢŜŚŸŬūŹ�
ŉŨ�ūťŨŜŚŦ�ūũŢŤşŪŚ��ŊŨūūŢŹ�ȏ�ŨŞŢŧ�Ţš�ŤŪŭũ�

ŧŵů� ŜŧşŲŧşŬŨŪŝŨŜŵů� ũŚŪŬŧźŪŨŜ�ĺšşŪśŚţŞŠŚ�
ŧŚ�� Ś� ŨűşŪşŞŢ� ŧŚ� ŝŪŚŧŢŰş� ūŭųşūŬŜŨŜŚťŢ� Ţ�ŞŨ�
ŜŜşŞşŧŢŹ�ŤŚŪŚŧŬŢŧŚ�
ȏ�ńŨŝŞŚ�ŨŝŪŚŧŢűşŧŢŹ�ūŧŢŦŭŬ�Ţ�ūŢŬŭŚŰŢŹ�ūŬŚ�

śŢťŢšŢŪŭşŬūŹ��Ŧŵ�śŭŞşŦ�ŨũŹŬŶ� ŧŚśťŸŞŚŬŶ� ŷŬŢ�
ũŪŨśťşŦŵ�� ŝŪŭšŨŜŵş� ŦŚŲŢŧŵ� ŦŨŝŭŬ� ũŪŨūŬŚŢ�
ŜŚŬŶ�ŧŚ�ŝŪŚŧŢŰş�ŞŨ���Ţ�śŨťşş�Şŧşţ��ŉŨŷŬŨŦŭ�Ŝ�

ŌŚŦŨŠşŧŧŨŦ�ŤŨŦŢŬşŬş�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŤŨŧŰş�
ŚũŪşťŹ�ũŪŢŧŹťŢ�ŪşŲşŧŢş�Ũ�ūŬŪŨŢŬşťŶūŬŜş�ŧŨ�
ŜŨŝŨ� ũŨūŬŚ�� ľŭŦŚŸ�� ŷŬŨ� šŚţŦźŬ� şųź� ŦŢŧŢŦŭŦ�
ŝŨŞ��ȏ�šŚŤťŸűŢť�ĽŚśŢśŨŜ�
ļ�ūŜŨşţ�ŪşűŢ�Ũŧ�ŬŚŤŠş�ŨśŪŚŬŢťūŹ�Ţ�Ť�ŌŚŦŨ�

ŠşŧŧŨţ�ūťŭŠśş�ŊŨūūŢŢ�
ȏ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�ŝŨŬŨŜ�ũŨŞşťŢŬŶūŹ�ūŜŨŢŦ�Ũũŵ�

ŬŨŦ�Ŝ�ũŪŨŜşŪŤş�ŝŪŭšŨŜ��ŇŚŲŚ�ŬŚŦŨŠŧŹ�ũşŪşŲťŚ�
ŧŚ�ũŪŢŧŰŢũ�şŞŢŧŨŝŨ�ŨŤŧŚ��űŬŨ�ūŭųşūŬŜşŧŧŨ�ūŨ�
ŤŪŚŬŢťŨ� ŜŪşŦŹ� ũŪŨŜşŪŤŢ� ŨŞŧŨŝŨ� ŚŜŬŨŦŨśŢťŹ��
ŌşũşŪŶ�ŦŚŲŢŧŵ�ŬşŪŹŸŬ�Ŝ�ūŪşŞŧşŦ�ũŨťűŚūŚ�ŧŚ�
ũŪŨůŨŠŞşŧŢş� ŝŪŚŧŢŰŵ�� ŉŪŨũŭūŤŧŚŹ� ūũŨūŨś�
ŧŨūŬŶ�ũŭŧŤŬŚ�ŪŹŞŨŦ�ū�ŪşŤŨţ�ŋŚŦŭŪ�ūŨ�ūŬŨŪŨŧŵ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ȏ�ŨŬ���������ŦŚŲŢŧ�Ŝ�ūŭŬŤŢ��Ŝ�
ŬŨ�ŜŪşŦŹ�ŤŚŤ�ū�ŪŨūūŢţūŤŨţ�ūŬŨŪŨŧŵ�ȏ���������
ŦŚŲŢŧ�Ŝ�ŞşŧŶ��ŗŬŨ�ŝŨŜŨŪŢŬ�Ũ�ŬŨŦ��űŬŨ�ūŭųşūŬŜŭ�
Ÿųşţ� ŢŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŨţ� ŦŨŠŧŨ�ŞŨśŢŬŶūŹ� ŭŜş�
ťŢűşŧŢŹ� ŷŮŮşŤŬŢŜŧŨūŬŢ� ũŪŨůŨŠŞşŧŢŹ� űşŪşš�
ŝŪŚŧŢŰŭ�

ŇşŦŚťŚŹ� űŚūŬŶ� ŝŪŭšŨũşŪşŜŨšŨŤ� ŜūşŝŞŚ� ũŪŨ�
ŢšŜŨŞŢťŚūŶ� ũŚūūŚŠŢŪūŤŢŦŢ� ŚŜŢŚťŢŧŢŹŦŢ���
ļ�ŤŚŪŚŧŬŢŧ�ŨŧŢ�šŚŤŪŵŬŵ��ĽŪŭšŨŜŵş�ŚŜŢŚťŢŧŢŢ�
ŬŨŠş� ŢūũŵŬŵŜŚŸŬ� ŨũŪşŞşťźŧŧŵş� ŬŪŭŞŧŨūŬŢ��
ńŨťŢűşūŬŜŨ�ũŨťźŬŨŜ�šŧŚűŢŬşťŶŧŨ�ūŨŤŪŚŬŢťŨūŶ��
ļ�ŬŨŠş�ŜŪşŦŹ�Ŝ�+HOOPDQQ�ŧŚśťŸŞŚŸŬ�ŨŝŪŨŦŧŨş�
űŢūťŨ�šŚũŪŨūŨŜ�ŧŚ�śŵūŬŪŭŸ�ŞŨūŬŚŜŤŭ��ŧş�śŨťŶ�
Ųş���Şŧşţ���ļ�ŷŬŨŦ�ūťŭűŚş�ŤŨŦũŚŧŢŹ�ũŪşŞťŚŝŚşŬ�
ŤŨŧŤŪşŬŧŨş�ŪşŲşŧŢş�ũŪŨśťşŦŵ��&(3�VHUYLFHV�ȏ��
śŵūŬŪŭŸ� ŞŨūŬŚŜŤŭ� ŝŪŭšŨŜ� ŧŚ� ŦŢŧŢŜŷŧŚů�� ŇŚ�
ũŪŢŦşŪ��Ţš� ĽşŪŦŚŧŢŢ�Ŝ�ņŨūŤŜŭ�ũşŪşŜŨšŤŚ�ūŨ�
ūŬŚŜťŹşŬ�����ŞŧŹ��Ţš�ĽşŪŦŚŧŢŢ�Ŝ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�ȏ��
Ŝ�ūŪşŞŧşŦ���Şŧşţ��ŉŪŢ�ŷŬŨŦ�ŦŚŲŢŧŵ�ŧş�ūŬŨŹŬ�
Ŝ�ŨűşŪşŞŢ��ŤŚŤ�ŝŪŭšŨŜŵş�ŚŜŬŨŦŨśŢťŢ��ũŨŷŬŨŦŭ�
šŚşšŠŚŸŬ� ŞŨūŬŚŬŨűŧŨ� śŵūŬŪŨ�� ŉŪşŢŦŭųşūŬŜŨ�
şūŬŶ�ŬŚŤŠş�Ţ�Ŝ�Űşŧş�
ŉŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶ�+HOOPDQQ� ŬŚŤŠş� ŨŬŦşŬŢť�� űŬŨ� Ŝ�

ŊŨūūŢŢ�şūŬŶ�ŨũŪşŞşťźŧŧŵş�ūťŨŠŧŨūŬŢ�ū�ŬŚŦŨŠşŧ�
ŧŵŦ�šŚŤŨŧŨŞŚŬşťŶūŬŜŨŦ��Ţ�ŪŚūūŤŚšŚť��űŬŨ�Ŝ�ŤŨŦũŚ�
ŧŢŢ�ŧŚŲťŢ�ŪşŲşŧŢş�ŞťŹ�ŤŨŧūŨťŢŞŚŰŢŢ�ŝŪŭšŨŜ�
ȏ�ŌşũşŪŶ�ŧşŬ�ŧşŨśůŨŞŢŦŨūŬŢ�ŜŨšŢŬŶ�ŦŚŲŢŧŭ�

ũŨ�Ŝūşţ�ŊŨūūŢŢ��ņŵ�ūŨśŢŪŚşŦ�ŝŪŭšŵ�ŧŚ�ŧŚŲşŦ�
ūŤťŚŞş� Ŝ� ŀŭŤŨŜūŤŨŦ� ũŨūŪşŞūŬŜŨŦ� ŤŨŦũŚŧŢţ��
+HOOPDQQ�� m+HOOPDQQ� ŬŚŦŨŠşŧŧŵţ� śŪŨŤşŪ}� Ţ�
m+HOOPDQQ� ŞŢūŬŪŢśŶŸŬŨŪ}�� ńŨŧūŨťŢŞŢŪŭŹ� Ţů��
ŜşšźŦ�ŞŨ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��ľŭŦŚŸ��ŷŬŚ�ŢŧŮŨŪŦŚ�
ŰŢŹ� ŨŤŚŠşŬūŹ� ũŨťşšŧŨţ� ŞťŹ� ŜŚŲŢů� ŷŤūũŨŪŬź�
ŪŨŜ��ȏ�ŞŨśŚŜŢť�ĽŚśŢśŨŜ�

ŉŊňľňŅŀĺř�ŌĿņō�ŅňĽłŋŌłőĿŋńňŃ�ňŌŊĺŋŅł�ļň�ļŊĿņř�ŉĺŇľĿņłł��
ľłŊĿńŌňŊ�ńňņŉĺŇłł�+(//0$11�:25/':,'(�/2*,67,&6�ł�ŉŊĿľŋĿľĺŌĿŅŖ�
ńňņłŋŋłł�ŌŊĺŇŋŉňŊŌŇň�ŗńŋŉĿľłŌňŊŋńłŏ�ńňņŉĺŇłŃ�ŉŊł�
ńňŇŎĿľĿŊĺŐłł�ŉŊĿľŉŊłŇłņĺŌĿŅĿŃ�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�ŅĻŇŋĻň�ľĻļŃļŉĽ�
ňŌņĿŌłŅ��őŌň�ŌŊĺŇŋŉňŊŌŇŕĿ�ńňņŉĺŇłł�ŉĿŊļŕņł�ňœōŌłŅł�ōľĺŊ�ňŌ�
ŗŉłľĿņłňŅňĽłőĿŋńňĽň�ńŊłŁłŋĺ��ŌňĽľĺ�ńĺń�ņŇňĽłĿ�ľŊōĽłĿ�ŉňőōļŋŌļňļĺŅł�
ŗŌň�ŌňŅŖńň�ļ�ņĺŊŌĿ��Ňň�ļ�ŗŌňŃ�ŋłŌōĺŐłł�ŉŊĺļłŌĿŅŖŋŌļň�ŋŕĽŊĺŅň�
ŉňŅňŀłŌĿŅŖŇōŘ�ŊňŅŖ�

ВОКРУГ БИЗНЕСА



24

RUSSIAN BUSINESS GUIDE {ИЮЛЬ  2020}

ŎŒĻŌōňŃŅŃ�ŅŋŎľņŉľŉ�ŌōŉņĻ�ŊŋŃœņŃ�
Ņ�ŉļŔŀŇŎ�ŇňŀňŃř�ŉ�ňŀŉļŐŉĿŃŇŉŌōŃ�

>>>�ŊĿńňņĿŇľňļĺŌŖ�ĽňŋōľĺŊŋŌļĿŇŇŕņ�ňŊĽĺŇĺņ�ł�ľĿŅňļŕņ�ńŊōĽĺņ�
������ľļōŏ�ŋŌŊĺŇ�ŒłŊĿ�łŋŉňŅŖŁňļĺŌŖ�ňńĺŁĺŇłĿ�ōŋŅōĽ�ļ�ŗŅĿńŌŊňŇŇňņ�
������ŎňŊņĺŌĿ�ł�ļ�ŊĿŀłņĿ�ňľŇňĽň�ňńŇĺ�

>>>�ŊĿńňņĿŇľňļĺŌŖ�ŅňĽłŋŌłőĿŋńłņ�ńňņŉĺŇłřņ�ľļōŏ�ŋŌŊĺŇ�łŁōőłŌŖ�
�������ŇĺńňŉŅĿŇŇŕŃ�ļ�ňŌŊĺŋŅł�ŉňŅňŀłŌĿŅŖŇŕŃ�ňŉŕŌ�

>>>�ŊĿńňņĿŇľňļĺŌŖ�ŌŊĺŇŋŉňŊŌŇŕņ�ł�ŋŌŊĺŏňļŕņ�ńňņŉĺŇłřņ�
�������ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�łŁŕŋńĺŌŖ�ļŁĺłņňŉŊłĿņŅĿņŕĿ�ŎňŊņŕ�
�������ŋňŌŊōľŇłőĿŋŌļĺ�

>>>�ŊĿńňņĿŇľňļĺŌŖ�ŌňŊĽňļňņō�ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖŋŌļō�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�
�������ļ�Ŋňŋŋłł�ňńĺŁŕļĺŌŖ�ŋňľĿŃŋŌļłĿ�ļ�ŇĺŅĺŀłļĺŇłł�
�������ŋňŌŊōľŇłőĿŋŌļĺ�ņĿŀľō�ĽŊōŁňňŌŉŊĺļłŌĿŅřņł�ł�ŅňĽłŋŌłőĿŋńłņł�
�������ńňņŉĺŇłřņł�

>>>�ŉňľľĿŊŀĺŌŖ�ŉŅĺŇŕ�ŉň�ŉŊňļĿľĿŇłŘ�ńŊōĽŅŕŏ�ŋŌňŅňļ��
�������ŉňŋļřœĬŇŇŕŏ�ŊĺŁŅłőŇŕņ�ĺŋŉĿńŌĺņ�ŊĺŁļłŌłř�ľļōŋŌňŊňŇŇłŏ�
�������ŌňŊĽňļň�ŗńňŇňņłőĿŋńłŏ�ňŌŇňŒĿŇłŃ�

>>>�ňŌņĿŌłŌŖ�ŋļňĿļŊĿņĿŇŇňŋŌŖ�ł�ĺńŌōĺŅŖŇňŋŌŖ�ŉŊňļĿľĬŇŇňĽň�
�������ņĿŊňŉŊłřŌłř�

>>>�ŉŊňľňŅŀłŌŖ�ńňŇŌĺńŌŕ�ŉň�ŉňľŇřŌŕņ�Ňĺ�ņĿŊňŉŊłřŌłł�ļňŉŊňŋĺņ�
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3DUWLFLSDQWV�LQ�WKH�EXVLQHVV�FOXE�RI�WKH�7UDGH�5HSUHVHQWDWLRQ�RI�$]HUEDLMDQ�LQ�WKH�5XVVLDQ�
)HGHUDWLRQ�WRJHWKHU�ZLWK�WKH�5XVVLDQ�%XVLQHVV�*XLGH�PDJD]LQH�RQ�DQ�RQOLQH�SODWIRUP�
GLVFXVVHG�WKH�LPSDFW�RI�WKH�SDQGHPLF�RQ�WKH�$]HUEDLMDQL�H[SRUW�WR�5XVVLD��ORJLVWLF�VXSSRUW�IRU�
WKH�H[SRUW�RI�$]HUEDLMDQL�SURGXFWV�WR�WKH�UHJLRQDO�PDUNHWV�RI�5XVVLD��7KLV�HYHQW�RSHQHG�D�VHULHV�
RI�RQOLQH�GLVFXVVLRQ�SODWIRUPV��URXQG�WDEOHV�GHYRWHG�WR�WKH�FRRSHUDWLRQ�RI�$]HUEDLMDQ�DQG�
5XVVLD�LQ�YDULRXV�ʻHOGV��7KH�JRDO�RI�WKH�$]HUEDLMDQL�PLVVLRQ�LQ�5XVVLD�LV�WR�FUHDWH�D�SODWIRUP�IRU�
WKH�IRUPDWLRQ�RI�QHZ�EXVLQHVV�WLHV�
7KH�FRQIHUHQFH�ZDV�VXSSRUWHG�E\�WKH�$]HUEDLMDQ�([SRUW�DQG�,QYHVWPHQW�3URPRWLRQ�)RXQGDWLRQ�
�$=35202���7KH�GLVFXVVLRQ�ZDV�DWWHQGHG�E\�H[SHUWV��ORJLVWLFV�DQG�RWKHU�FRPSDQLHV��
UHSUHVHQWDWLYHV�RI�DXWKRULWLHV�DQG�SXEOLF�EXVLQHVV�DVVRFLDWLRQV�

/2*,67,&6�
'85,1*�
7+(�3$1'(0,&

7UDGH�
UHSUHVHQWDWLRQ�RI�WKH�
$]HUEDLMDQ�5HSXEOLF�LQ�
WKH�5XVVLDQ�)HGHUDWLRQ
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Ȕ,W�ZDV�FUHDWHG�RQ�0DUFK����������LPPHGLDWHO\�
DIWHU� WKH� HVWDEOLVKPHQW� RI� WKH� UHSUHVHQWDWLRQȒV�
RIʻFH�LQ�5XVVLD�LQ�RUGHU�WR�EULQJ�WRJHWKHU�SHRSOH��
EXVLQHVVPHQ� LQYROYHG� LQ� WKLV� FRPPXQLW\�� DQG�
FUHDWH� DQ� LQIRUPDO� SODWIRUP� IRU� FRPPXQLFDWLRQ��
H[FKDQJH�RI�H[SHULHQFH��RSLQLRQV�ȕ�KH�VDLG�
7KH�5XVVLDQ�)HGHUDWLRQ� LV� WKH�PDLQ�PDUNHW� IRU�

QRQ�RLO�H[SRUWV�RI�$]HUEDLMDQ��DW�WKH�VDPH�WLPH�WKH�
5XVVLDQ�PDUNHW�LV�LQWHUHVWHG�LQ�WKH�XQLQWHUUXSWHG�
VXSSO\�RI�$]HUEDLMDQL�SURGXFWV��,Q�UHFHQW�\HDUV��WKH�
YROXPH�RI�$]HUEDLMDQL� H[SRUWV� KDV� EHHQ� JURZLQJ�
UDSLGO\�� ,Q� ������ WKH� H[SRUW� RI� QRQ�RLO� SURGXFWV�
RI�$]HUEDLMDQ� LQ� WKH� DPRXQW� RI� ����PLOOLRQ�ZDV�
REVHUYHG� ȏ� WKLV� LV� ���� PRUH� WKDQ� WKH� YROXPH�
VXSSOLHG�LQ������
Ȕ$FFRUGLQJ� WR� WKH� UHVXOWV�RI� WKH�ʻUVW�TXDUWHU�RI�

WKH� \HDU� EHIRUH� WKH� VWDUW� RI� DFWLYH� VHOI�LVRODWLRQ��
DIWHU� WKH� SDQGHPLF� ZDV� DQQRXQFHG�� WKH� YROXPH�

RI� H[SRUW� SURGXFWV� IURP� $]HUEDLMDQ� WR� 5XVVLD�
LQFUHDVHG� E\� DQRWKHU� ����ȕ� VDLG� 5XVODQ� $OL\HY��
Ȕ+RZHYHU��DQ�DQDO\VLV�RI�SURGXFWLRQ�RSSRUWXQLWLHV�
VKRZV�WKDW�$]HUEDLMDQ�VWLOO�KDV�YHU\�JUHDW�JURZWK�
SURVSHFWV�ȕ
7KH� QHHGV� RI� WKH� 5XVVLDQ� PDUNHW� DUH� DOVR�

YHU\� EURDG�� /DVW� \HDU�� DQ� DQDO\WLFDO� UHSRUW� RI� WKH�
0LQLVWU\�RI�(FRQRPLF�'HYHORSPHQW�RI�WKH�5XVVLDQ�
)HGHUDWLRQ� VKRZHG� WKDW� WKH� VXSSO\� RI� SURGXFWV�
IURP�$]HUEDLMDQ�FRXOG�LQFUHDVH�DW�OHDVW�WZLFH�
Ȕ$Q� DQDO\VLV� RI� WKH� VLWXDWLRQ� VKRZV� WKDW� D�

QXPEHU�RI�IDFWRUV�LQʼXHQFH�WKH�VWDWH�RI�DIIDLUV��VR�
,ȒP�JODG� WKDW�ZH�KDYH� WKH�RSSRUWXQLW\� WR�GLVFXVV�
WKHVH�LVVXHV��7KH�ORJLVWLFV�V\VWHP�LV�D�ȔFLUFXODWRU\�
V\VWHPȕ� RI� H[SRUW��7KLV� LV� DQ� LPSRUWDQW� OLQN� WKDW�
FDQ�ERWK�FRQWULEXWH�WR�DQG�KLQGHU�WKH�GHYHORSPHQW�
RI� LQWHUQDWLRQDO� WUDGH� EHWZHHQ� $]HUEDLMDQ� DQG�
5XVVLD�ȕ�$OL\HY�FRQFOXGHG�

Ȕ,Q� P\� RSLQLRQ�� WKHUH� DUH� QR�
SUREOHPV� ZLWK� GHOD\V� DW� WKH�
ERUGHU��WKH�FDUJR�LV�FOHDUHG��7KH�
$]HUEDLMDQL� JRYHUQPHQW� KDV�
JLYHQ�SHUPLVVLRQ�IRU�WKH�ZRUN�RI�
ORJLVWLFV� FRPSDQLHV�� ,� WKLQN� WKDW�
5XVVLD�DQG�$]HUEDLMDQ�KDYH�JUHDW�
RSSRUWXQLWLHV� IRU� FRRSHUDWLRQ��
LQFOXGLQJ�LQ�WKH�ORJLVWLFV�VSKHUH��
,W� LV� LPSRUWDQW� WR�GLVFXVV� LVVXHV�
DERXW�WKH�SURVSHFWV�RI�FRRSHUDWLRQ�
EHWZHHQ� $]HUEDLMDQ� DQG� 5XVVLD�
RQ� WKH� H[SRUW� RI� $]HUEDLMDQL�
JRRGV�� ,QIUDVWUXFWXUH� SURMHFWV�
LQ�$]HUEDLMDQ� DUH� LQWHUHVWLQJ� IRU�
5XVVLDQ�FRPSDQLHV��)RU�H[DPSOH��
D�VSHFLDO�HFRQRPLF�]RQH��ZKLFK�LV�
EHLQJ�EXLOW�LQ�WKH�YLOODJH�RI�$ODW�ȕ�
WKH�FRPSDQ\�UHSUHVHQWDWLYH�VDLG�
,Q� WKH� SRUW� RI� $ODW�� WUDQVLW�

UHTXHVWV�WR�7XUNPHQLVWDQ��&HQWUDO�
$VLD�DQG�YLFH�YHUVD�DUH�LQFUHDVLQJ��
5XVVLDQ� ORJLVWLFV� FRPSDQLHV�
DOVR� UHTXHVW� VHUYLFHV� IRU� WKHLU�
FXVWRPHUV�DEURDG�
7KHUHIRUH�� DFFRUGLQJ� WR� 0U��

0LU]RHY�� WKH� SURVSHFWV� IRU�
FRRSHUDWLRQ� EHWZHHQ� WKH� WZR�
FRXQWULHV�DUH�JUHDW�
$QVZHULQJ� D� TXHVWLRQ� E\�

0DULD� 6XYRURYVND\D� DERXW�
SUREOHPV� ZKLFK� 5XVVLD� DQG�
$]HUEDLMDQ� KDYH� PDQDJHG� WR�
RYHUFRPH� LQ� UHFHQW�\HDUV�� (PLO�
LGHQWLʻHG���SRLQWV�
Ȕ)LUVWO\�� WKHUH� ZHUH� FRQVWDQW�

OLQHV�DW�WKH�ERUGHU�IURP�ERWK�WKH�
5XVVLDQ� DQG� $]HUEDLMDQL� VLGHV��
QRZ�WKHUH�DUH�QRQH��6HFRQGO\��WKH�
$]HUEDLMDQL�&XVWRPV�&RPPLWWHH�LV�
GHYHORSLQJ�HOHFWURQLF�GHFODUDWLRQ��
ZKLFK� DOORZHG� RXU� FRPSDQ\� WR�
ZRUN� RQOLQH� GXULQJ� TXDUDQWLQH��
,W�ZDV�LPSRVVLEOH�����\HDUV�DJR��
7KLUGO\�� VDQLWDU\� FRQWURO� LQ� WKH�
5XVVLDQ�)HGHUDWLRQ�IRU�IUXLWV�DQG�
YHJHWDEOHV� KDV� EHHQ� VLPSOLʻHG�
FRPSDUHG� ZLWK� WZR� \HDUV�
HDUOLHU�� )RXUWK�� LI� ZH� WDON� DERXW�
LQIUDVWUXFWXUH�SURMHFWV�� ,�KDYH� WR�
PHQWLRQ� WKH� URDGV�� 3UHYLRXVO\��
WKH� ERUGHU� RI� 5XVVLD� FRXOG� EH�

UHDFKHG� ZLWKLQ� ���� KRXUV�� 1RZ�
WKLV�WLPH�LV�VLJQLʻFDQWO\�UHGXFHG��
7KHUH�DUH�D�ORW�RI�DGYDQWDJHV�
'XULQJ� WKH� TXDUDQWLQH� SHULRG��

WKH\� XVH� HOHFWURQLF� GHFODULQJ��
YLGHR� FRQIHUHQFLQJ�� VRFLDO�
QHWZRUNV�� RQOLQH� SODWIRUPV� IRU�
VHOOLQJ��VHDUFKLQJ�IRU�FRQWUDFWRUV�
DQG� DJHQWV�ȕ� WKH� VSHDNHU� VDLG��
DQVZHULQJ� WKH� QH[W� TXHVWLRQ�
DERXW� FXUUHQW� GLJLWDO� VROXWLRQV�
GXULQJ�WKH�&29,'����SDQGHPLF�

+H�UDLVHG�WKH�LVVXH�RI�WUDQVSRUWDWLRQ�WKURXJK�
D� ODUJH� WUDQVLW� ]RQH� EHWZHHQ� ,UDQ�� ,QGLD� DQG�
5XVVLD�� JLYHQ� WKH� JHRJUDSKLFDO� ORFDWLRQ��
$]HUEDLMDQ�FDQ�DOVR�SOD\�D�VLJQLʻFDQW�UROH�LQ�WKLV��
*HRUJ\� DOVR� QRWHG� WKDW� $]HUEDLMDQ� DQG� 5XVVLD�
FDQ�EH�LQWHJUDWHG�LQWR�WKH�*UHDW�6LON�5RDG�ZLWK�
WKHLU�ORJLVWLFV�LQIUDVWUXFWXUHV�

&(2�2)�.�(+1(���1$*(/�
&203$1<�,1�$=(5%$,-$1�+86(<1�
5$0$=$129�6+$5('�+,6�
(;3(5,(1&(�

Ȕ7KH�FORVLQJ�RI�FRXQWULHV�WR�TXDUDQWLQH�DQG�
WLJKWHQLQJ�ERUGHU�FRQWUROV�FDXVHG�GLIʻFXOWLHV�
LQ� WKH� ORJLVWLFV� FRPSRQHQW�RI� LQWHUQDWLRQDO�
VXSSOLHV�� :H� DUH� V\PSDWKHWLF� WR� ZKDW� LV�
KDSSHQLQJ�� 7KH� H[SHULHQFH� DQG� ORJLVWLF�
FDSDELOLWLHV�RI�.¾HKQH���1DJHO�DOORZHG�XV�WR�
UHPDLQ�VWDEOH�LQ�WKH�PDUNHW�DQG�FRQWLQXH�WR�
SURYLGH�VHUYLFHV�WR�RXU�FXVWRPHUV�
1RZ� ZH� REVHUYH� GHOD\V� LQ� VXSSOLHV�

DVVRFLDWHG� ZLWK� WKH� LQWURGXFWLRQ� RI�
DGGLWLRQDO�FRQWURO�PHDVXUHV�DW�WKH�ERUGHUV��D�
PHGLFDO�H[DPLQDWLRQ�RI�GULYHUV�LV�RUJDQL]HG�
DW�HDFK�FKHFNSRLQW��ZKLFK�WDNHV�H[WUD�WLPH��
%XW� ZH� DUH� FRQʻGHQW� WKDW� HYHU\WKLQJ�ZLOO�
VWDELOL]H�� $QG� ZH� DUH� DOUHDG\� REVHUYLQJ�
WKLV�RQ�WKH�H[DPSOH�RI�RWKHU�FRXQWULHV��IRU�
H[DPSOH�&KLQD�ȕ�VDLG�0U��5DPD]DQRY�
7KH� FRPSDQ\� H[FKDQJHV� H[SHULHQFH�

ZLWK�FROOHDJXHV�DEURDG�GDLO\��,Q�.¾HKQH���
1DJHO��UDSLG�UHVSRQVH�WHDPV�ZHUH�FUHDWHG�
LQ� HDFK� FRXQWU\� WR� TXLFNO\� UHVROYH� DOO�
HPHUJLQJ�LVVXHV�UHODWHG�WR�&29,'����

+2:(9(5��(0,/�0,5=2(9��5(35(6(17$7,9(�2)�1$:,1,$��
'2(6�127�$*5((�:,7+�7+(�35(9,286�3$57,&,3$17�2)�
7+(�&21)(5(1&(�21�7+(�,668(6�2)�'(/$<6�

586/$1�$/,<(9��75$'(�5(35(6(17$7,9(�2)�$=(5%$,-$1�,1�5866,$��*$9(�$1�23(1,1*�63((&+��+(�35(6(17('�$�%5,()�+,6725<�2)�7+(�
%86,1(66�&/8%�

21(�2)�7+(�',6&866,21�3$57,&,3$176�
*(25*<�9/$67238/2��&(2�$7�237,0$/�
/2*,67,&6��127('�7+(�,03257$1&(�2)�
7+(�',6&866,21�2)�7+(�35263(&76�
)25�7+(�'(9(/230(17�2)�/2*,67,&6�
%(7:((1�5866,$�$1'�$=(5%$,-$1�
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Ȕ7RFKQL\H� 3RVWDYNL� LV� FRQQHFWHG�
ZLWK� LQWHUQDWLRQDO� WUDGH�� DQG�
WKH� ORJLVWLFV� GLUHFWLRQ� LV� RXU�
DFFRPSDQ\LQJ� FRPSRQHQW�� $W� WKH�
HQG�RI�0DUFK�� VRPHWKLQJ�QHZ�ZDV�
FRQVWDQWO\� KDSSHQLQJ�� <RX� FRPH�
WR� ZRUN� DQG� GRQȒW� NQRZ� ZKDW� WR�
H[SHFW�ȕ�WKH�VSHDNHU�EHJDQ��VPLOLQJ��
Ȕ:KDW� FDXVHG� GLIʻFXOWLHV� DQG� KRZ�
GLG�ZH�VROYH�WKHP"�:KHQ�DLU�WUDIʻF�
SDUWLDOO\�VWRSSHG��WKH�UHVW�RI�WKH�DLU�
FDUULHUV�EHJDQ�WR�UDLVH�SULFHV��2IWHQ�
VXFK�VLWXDWLRQV�RFFXUUHG��FRQWUDFWV�
ZHUH� SUH�VLJQHG� ZLWK� FXVWRPHUV��
EXW� VXEVHTXHQWO\� FDUULHUV� FKDQJHG�
SULFHV�� DQG�ZH� KDG� WR� DGDSW� WR� RU�
QHJRWLDWH� WKLV� VLWXDWLRQ�� 7KH� ORDG�
RQ� RXU� ORJLVWLFV� GHSDUWPHQW� KDV�
LQFUHDVHG�GUDVWLFDOO\�
7KH� QH[W� SUREOHP� WKDW� ZH�

HQFRXQWHUHG� LV� WKH� RSHUDWLRQ� RI�
ZDUHKRXVHV�� )RU� H[DPSOH�� LQ� .LHY�
LW�KDSSHQHG�WKDW�D�FDU�GURYH�LQWR�D�
ZDUHKRXVH��DQG�E\�WKDW�WLPH�LW�KDG�
DOUHDG\�FORVHG��:H�KDG�WR�VHWWOH�WKH�
VLWXDWLRQ� ZLWK� WKH� FDUULHUV� DJDLQ��
DVN�WKHP�WR�ZDLW��LW�KDSSHQHG�WKDW�
WKH�FDU�ZDV�LGOH�IRU�VHYHUDO�GD\V��ZH�
DOVR� DJUHHG� ZLWK� WKH� ZDUHKRXVHV�
DERXW� WKH� SRVVLEOH� RSHQLQJ� WLPHȕ��
6HUJH\�/\WNR�FRQFOXGHG�
7KH� FRPSDQ\� 7RFKQL\H� 3RVWDYNL�

KDV� PDQ\� UHJXODU� FXVWRPHUV� ZLWK�
ZKRP�LW�FROODERUDWHV�ZHHNO\��0DQ\�
RI� WKHP� ZHUH� WKULOOHG� WKDW� WKH�
ERUGHUV� ZRXOG� EH� FORVHG�� PRQH\�
ZRXOG� EH� ORVW�� VR� WKH\� EHJDQ� WR�
UHIXVH� GHDOV�� ,Q� WKLV� VLWXDWLRQ�� RXU�
HPSOR\HHV� DQDO\]HG� GHFUHHV� DQG�
UHJXODWRU\� GRFXPHQWV� DGRSWHG� LQ�

GLIIHUHQW�FRXQWULHV��DQG�VHQW�H�PDLOV�
WR�RXU�FOLHQWV� LQIRUPLQJ�WKHP�WKDW�
WKH� ERUGHUV� ZHUH� QRW� FORVHG� DQG�
REOLJDWLRQV�ZRXOG�EH�IXOʻOOHG�

Ȕ:H�DOVR�VLJQLʻFDQWO\�DFFHOHUDWHG�
WKH� GHYHORSPHQW� RI� RXU� QHZ�
SURSRVDOV�� LQ� SDUWLFXODU�� ZH�
EHJDQ� WR� RIIHU� ZKDW� ZH� GLG� QRW�
GR� EHIRUH�� QDPHO\�� ZH� RIIHUHG�
WR� EHFRPH� SDUWQHUV� DV� D� UHPRWH�
RIʻFH� LQ� WKH� FRXQWULHV� ZKHUH� ZH�
DUH�SUHVHQW��:H�KHOSHG�WR�RUJDQL]H�
D� ORFDO� WHOHSKRQH� OLQH� WKURXJK� ,3�
WHOHSKRQ\��2XU�FRPSDQ\�KHOSHG� WR�
HVWDEOLVK� D� UHPRWH� UHSUHVHQWDWLYH�
RIʻFH�IRU�WKRVH�ZKR�DUH�MXVW�VWDUWLQJ�
RSHUDWLRQV� LQ� D� QHZ� FRXQWU\�� IRU�
ZKRP�RSHQLQJ�D�QHZ�RIʻFH�LQ�WKH�
FXUUHQW� VLWXDWLRQ� ZRXOG� EH� WRR�
FRVWO\�
7KH�FRPSDQ\�DOUHDG\�KDV�H[DPSOHV�

RI� VXFK� FRRSHUDWLRQ�� 7KH� ZRUN� LV�
VWUXFWXUHG�DV�IROORZV��WKH�FXVWRPHU�
FRPSDQ\�FRQWDFWV�LWV�FOLHQW��FUHDWHV�
D� ORFDO� VLWH�� &RQWUDFWV� DUH� PDGH�
ZLWK� WKH� ORFDO� RIʻFH� RI� 7RFKQL\H�
3RVWDYNL�� SUHSD\PHQW� LV� UHFHLYHG�
WKHUH�� )XUWKHU�� 7RFKQL\H� 3RVWDYNL�
KHOS�DUUDQJH�WUDQVSRUWDWLRQ�ȕ

Ȕ,� DJUHH� ZLWK� P\� FROOHDJXHV� DERXW�
ORJLVWLFV�� ZH� REVHUYHG� D� GHOD\� LQ�
GHOLYHU\� GXH� WR� FXVWRPV� FOHDUDQFH� LQ�
PLG�0DUFK�� $IWHU� WKH� FDQFHOODWLRQ� RI�
SDVVHQJHU�̓ LJKWV��WKHUH�ZHUH�GLIʻFXOWLHV�
LQ� WUDQVIHUULQJ� H[LVWLQJ� YROXPHV� RI�
FDUJR�WR�FDUJR�ʼLJKWV��1HYHUWKHOHVV��ZH�
GR�QRW�VHH�WKH�ELJ�SUREOHP�RI�ORJLVWLFV�
DV� WKH� UHVXOW�RI� D�SDQGHPLF��$LUSODQHV�
ZLOO�̓ \�DJDLQ��FDUV��WUDLQV�ZLOO�DOVR�WUDYHO��
7KH�LVVXH�LV�YROXPHV�ȕ
$FFRUGLQJ� WR� 0U�� 6FKDSLQ�� WKH� UHDO�

FRQVHTXHQFHV�RI�WKH�SDQGHPLF�ZLOO�EH�
IHOW� E\� HYHU\RQH� LQ� WKH� VHDVRQ�ZKHQ�
WKH� FRVW� RI� SURGXFWLRQ� ZLOO� LQFUHDVH��
DQG�WKH�YROXPHV�ZLOO�QRW�EH�HQRXJK��
$QG� \RX� ZLOO� QHHG� WR� WKLQN� DERXW�
GLYHUVLI\LQJ�FKDQQHOV��RSHQLQJ�XS�QHZ�
VDOHV�WHUULWRULHV�LQ�5XVVLD�
Ȕ%XW�,�ZRXOG�QRW�FRQVLGHU�RQO\�5XVVLD��

2XU�FRPSDQ\�RSHUDWHV�LQ����FRXQWULHV��
ŋ'(.� IUDQFKLVHHV� LQ� $]HUEDLMDQ�
REVHUYH� D� VKRUW�WHUP� LQFUHDVH� LQ�
RUGHUV��7KH� WRWDO� YROXPH� RI� SDFNDJHV�
LQ� $SULO� LQFUHDVHG� E\� ���� FRPSDUHG�
ZLWK�WKH�VDPH�SHULRG�LQ�����ȕ��VD\V�WKH�
UHSUHVHQWDWLYH�RI�&'(.�
%XW� WKH� FRPSDQ\� DOVR� SUHGLFWV� WKH�

VDPH�UDSLG�RXWʼRZ�ZKHQ�TXDUDQWLQH�LV�
OLIWHG�DQG�FUHGLW�PRQH\�UXQV�RXW��3HRSOH�
ZLOO�XQGHUVWDQG�WKDW�WKHUH�LV�QR�ZRUN��
WKH�QXPEHU�RI�SDFNDJHV�ZLOO�GHFUHDVH��
7KH�NH\�FRQGLWLRQ�IRU�RYHUFRPLQJ�WKLV�
FULVLV� DQG�PDLQWDLQLQJ� YROXPHV� DW� DQ�
DFFHSWDEOH�OHYHO�LV�WKH�VHDUFK�IRU�QHZ�
VDOHV� FKDQQHOV�� QHZ� FRXQWULHV�ȏ� VDOHV�
PDUNHWV� IRU� WKH� LPSOHPHQWDWLRQ� RI�
ORJLVWLFV��&'(.�EHOLHYHV�
Ȕ:H� QHHG� WR� WKLQN� DERXW� KRZ� WR�

GHYHORS� GHPDQG�� EHFDXVH� QRERG\�

QHHGV�ORJLVWLFV�LI�WKHUH�DUH�QR�RUGHUV��
:H�� LQ� WXUQ�� DUH� UHDG\� WR� VKDUH� RXU�
H[SHUWLVH��SURFHVVLQJ� LQ� LQWHUQDWLRQDO�
ORJLVWLFV�� XQGHUVWDQGLQJ� RI� FRQVXPHU�
GHPDQG� DQG� PDUNHWV� LQ� YDULRXV�
FRXQWULHV�ȕ�0U��6FKDSLQ�DGGHG�
+H� DOVR� QRWHG� WKDW� WKH� FXVWRPHU�

SLFNXS� LV� WKH� PRVW� SRSXODU� RSWLRQ� IRU�
SLFNLQJ� XS� JRRGV� E\� WKH� EX\HU�� %XW�
DFFRUGLQJ� WR� UHFHQW� REVHUYDWLRQV�� WKH�
YROXPH�RI�GHOLYHU\�WR�WKH�SRLQWV�RI�SLFNXS�
KDV� QRZ� GHFUHDVHG� LQ� IDYRU� RI� FRXULHU�
GHOLYHU\�� WKLV� LV� GLUHFWO\� UHODWHG� WR� WKH�
VHOI�LVRODWLRQ�UHJLPH��0HDQZKLOH��SLFNXS�
LV� RQH� RI� WKH� GLVWLQJXLVKLQJ� IHDWXUHV�
RI� WKH� 5XVVLDQ� FRQVXPHU� SUHIHUHQFHV�
PDUNHW��WKLV�WUHQG�ZLOO�UHFRYHU�DIWHU�WKH�
UHVWULFWLYH�PHDVXUHV�DUH�OLIWHG�

<(9*(1<�6&+$3,1��+($'�2)�7+(�,17(51$7,21$/�6$/(6�
'(3$570(17�$7�&'(.��632.(�$%287�7+(�23325781,7,(6�2)�7+(�
5866,$1�0$5.(7�)25�7+(�%86,1(66�2)�$=(5%$,-$1�)520�7+(�
/2*,67,&�32,17�2)�9,(:�

$]HUEDLMDQ� LV�DW� WKH� MXQFWLRQ�RI�(XURSH��$VLD��QRUWK�DQG�VRXWK��
,WV� YHU\� SRVLWLRQ� GHWHUPLQHV�� GLFWDWHV� WKH� DJHQGD�� WKHUHIRUH��
RYHU� WKH� SDVW� ��� \HDUV�� ODUJH� LQYHVWPHQWV� KDYH� EHHQ� PDGH� LQ�
WKH� ORJLVWLFV� LQGXVWU\� RI�$]HUEDLMDQ��7KH�SRUW� LQ�$ODW��ZKLFK�KDV�
EHHQ� IXQFWLRQLQJ� IRU� �� \HDUV�� KDV�PDGH� D� JUHDW� FRQWULEXWLRQ� LQ�
WKH�FDUJR�ʼRZV�&HQWUDO�$VLD�ȏ�(XURSH�DQG�&KLQD�ȏ�(XURSH��1RZ��D�
VHFWLRQ�RI�WKH�UDLOZD\�WUDFN�RI�DERXW�����NP�EHWZHHQ�FLWLHV�LQVLGH�
,UDQ� LV� XQGHU� FRQVWUXFWLRQ��$V� D� UHVXOW� RI� WKLV� SURMHFW�� LW�ZLOO� EH�
SRVVLEOH�WR�XQLWH�WKH�HQWLUH�UDLOZD\�LQIUDVWUXFWXUH�RI�,UDQ��5XVVLD�
DQG�$]HUEDLMDQ��7KH�SURMHFW�DOVR�HQYLVDJHV�WKH�FRQQHFWLRQ�RI�RWKHU�
VWDWHV�RI�1RUWKHUQ�(XURSH��WKH�%DOWLF�FRXQWULHV��6ZHGHQ��1RUZD\��
&HQWUDO� DQG� 6RXWK�$VLD� �,QGLD� DQG� WKH� IRUPDWLRQV� FORVHVW� WR� LW���
$IWHU�WKH�RSHQLQJ�RI�WKH�UDLOZD\�VHFWLRQ��WKH�0LQLVWU\�RI�(FRQRP\�
RI�$]HUEDLMDQ�H[SHFWV�DQ�XSVXUJH�LQ�IUHLJKW�WUDIʻF�
5RDG�LQIUDVWUXFWXUH�LV�ZHOO�GHYHORSHG�LQ�5XVVLD�DQG�$]HUEDLMDQ��

:LWK�WKLV�LQ�PLQG��ERWK�VLGHV�LQWHQG�WR�WUDQVIHU�PRVW�RI�WKH�WUDIʻF�
WR�WKH�UDLOZD\�LQ�RUGHU�WR�UHGXFH�WKH�ORDG�RQ�ERUGHU�FKHFNSRLQWV�
7KH�0LQLVWU\�RI�(FRQRP\�RI�$]HUEDLMDQ�ZLOO�FRQWLQXH�LPSURYLQJ�

WKH� ORJLVWLFV� V\VWHP�ZLWK�5XVVLD�� WKHVH� DUH� WKH�GHYHORSPHQW�RI�
LQIUDVWUXFWXUH��FURVV�ERUGHU�GLVWULEXWLRQ�SRLQWV�DQG�,7�

Ȕ,1�7+(�&28175<�7+(5(�$5(�:25.6�21�7+(�&5($7,21�
2)�$�)5((�75$'(�=21(�1($5�21(�2)�7+(�32576��
,7�:,//�$//2:�127�21/<�75$163257,1*�*22'6�
)520�32,17�$�72�32,17�%��%87�$/62�(67$%/,6+,1*�
352&(66,1*��'(9(/230(17�2)�+,*+�7(&+�352'8&76ȕ��
6$,'�58)$7�%$<5$029��5(35(6(17$7,9(�2)�7+(�
0,1,675<�2)�(&2120<�2)�7+(�$=(5%$,-$1�5(38%/,&�
$1'�6(&5(7$5<�2)�7+(�&225',1$7,21�&281&,/�)25�
75$16,7�75$163257$7,21�

6(5*(<�/<7.2��&(2�$7�72&+1,<(�3267$9.,��7+(�&203$1<�
63(&,$/,=,1*�,1�7+(�25*$1,=$7,216�2)�(;3257�$1'�,03257�
)25�&203$1,(6�7+$7�'2�127�:$17�72�&$55<�(;7(51$/�
(&2120,&�$&7,9,7,(6�7+(06(9(6��3$57,&,3$7('�,1�7+(�
9,'(2�&21)(5(1&(�
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Ȕ,�(;35(66�0<�*5$7,78'(�72�$//�3$57,&,3$176�$1'�
/2*,67,&6�&203$1,(6�:+2�6833257('�7+(�(9(17��7+(6(�
$5(�67521*�3/$<(56�,1�7+(�0$5.(7�2)�/2*,67,&6��:+2�
6+2:�7+(,5�$&+,(9(0(176�$1'�68&&(66)8/�:25.�127�21/<�
,1�&223(5$7,21�:,7+�5866,$�$1'�$=(5%$,-$1�%87�$/62�
7+528*+287�7+(�:25/'��,7�,6�9(5<�,03257$17�72�+($5�7+,6�
23,1,21��:(�+$9(�'21(�7+(�),567�67(3�72�7+(�%,*�$&7,9,7<��
:(�:,//�+23(�7+$7�,7�:,//�%(�&217,18('�ȕ

,Q� DGGLWLRQ� WR� WKH� H[SHULHQFH� VKDUHG� E\�
WKH� ORJLVWLFV� FRPSDQLHV� .¾HKQH� �� 1DJHO��
7RFKQL\H� 3RVWDYNL�� 2SWLPDO� /RJLVWLFV�� ŋ'(.��
1DZLQLD�� +HOOPDQQ� :RUOGZLGH� /RJLVWLFV�� RWKHU�
SDUWLFLSDQWV�RI�WKH�FRQIHUHQFH�DOVR�FRPPHQWHG��
9XJDU�*XVH\QOL�� UHSUHVHQWDWLYH�RI� WKH� LQVXUDQFH�
FRPSDQ\� $WHVKJDK�� WROG� DERXW� H[SRUW� FDUJR�
LQVXUDQFH�� )XDG� -DIDURY�� 'LUHFWRU� RI� WKH� ([SRUW�
3URPRWLRQ�'HSDUWPHQW�RI�$=35202�DOVR�VKDUHG�
KLV�RSLQLRQ��
,Q�JHQHUDO��WKH�SDUWLFLSDQWV�RI�WKH�HYHQW�QRWHG�

WKDW� LQ� WKH� FRQWH[W� RI� WKH� VSUHDG� RI� WKH� QHZ�
FRURQDYLUXV� LQIHFWLRQ�� HQVXULQJ� WKH� VWDELOLW\�
RI� LQWHUQDWLRQDO� WUDGH� DQG� WKH� XQLQWHUUXSWHG�
WUDQVSRUWDWLRQ� RI� JRRGV� EHWZHHQ� FRXQWULHV� LV�
RI� SDUWLFXODU� LPSRUWDQFH�� 7KH� LPSRUWDQFH� RI�
H[SDQGLQJ� WKH� JHRJUDSK\� RI� WUDQVSRUWDWLRQ� RI�
$]HUEDLMDQL�SURGXFWV�WR�WKH�UHJLRQV�RI�WKH�5XVVLDQ�
)HGHUDWLRQ�ZDV�DOVR�QRWHG�
7KLV� HYHQW� LV� WKH� ʻUVW� RI� D� VHULHV�� ,Q� WKH�

FRPLQJ� PRQWKV�� GLVFXVVLRQV� RQ� DJULFXOWXUH��
GLJLWDO� WHFKQRORJLHV��PHGLFLQH��SKDUPDFHXWLFDOV��
WRXULVP�� LQQRYDWLRQ�� WKH� ʻQDQFLDO� VHFWRU� DQG�
RWKHU� VHJPHQWV� RI� WKH� HFRQRPLF� LQWHUDFWLRQ�
EHWZHHQ� 5XVVLD� DQG� $]HUEDLMDQ� DUH� SODQQHG��
$QQRXQFHPHQWV�RI�HYHQWV�ZLOO�EH�SXEOLVKHG�RQ�
WKH�ZHEVLWH�RI�WKH�7UDGH�5HSUHVHQWDWLRQ�DQG�RQ�
WKH�5XVVLDQ�%XVLQHVV�*XLGH�SRUWDO�

0DULD�6XYRURYVND\D��([HFXWLYH�'LUHFWRU�RI�WKH�
%XVLQHVV�&OXE�RI�WKH�7UDGH�5HSUHVHQWDWLRQ�RI�
$]HUEDLMDQ�LQ�WKH�5XVVLDQ�)HGHUDWLRQ

Ȕ2XU� JRYHUQPHQW� LV� DOPRVW� XSGDWHG�� WKLV� LV�
D� JRRG�� \RXQJ� WHDP� WKDW� UHVSRQGV� LQ� D� WLPHO\�
PDQQHU� WR� WKH� FRQVHTXHQFHV� RI� TXDUDQWLQH��
D� SDQGHPLF�� ,W� LQWURGXFHG� FHUWDLQ� EXVLQHVV�
DVVLVWDQFH�SURJUDPV�� WLPHO\� UHVSRQGHG�DQG�GLG�
QRW�FRPSOHWHO\�SDUDO\]H�WKH�ZRUN�RI�HQWHUSULVHV��
FRPSDQLHV�LQ�$]HUEDLMDQ��LVVXHG�ZRUN�SHUPLWV�IRU�
YLWDO�HQWHUSULVHV��LQFOXGLQJ�WKH�ORJLVWLFV�LQGXVWU\��
7KDQNV�WR�WKLV��FRPSDQLHV�DUH�EHLQJ�UHVWRUHG�ȕ
$FFRUGLQJ� WR� WKH� VSHDNHU�� 5XVVLD� LV� RQH� RI�

$]HUEDLMDQȒV� PDMRU� IRUHLJQ� WUDGH� SDUWQHUV�� DQG�
TXHXHV�DW�WKH�ERUGHU�H[LVWHG�EHIRUH�TXDUDQWLQH�
ZDV�DQQRXQFHG�
Ȕ:KHQ� WKH� UHVWULFWLRQV� DUH� UHPRYHG� DQG� WKH�

VLWXDWLRQ�VWDELOL]HV��ZH�ZLOO�DJDLQ�REVHUYH�WKHVH�
SUREOHPV��WUXFNV�FDQ�VWD\�LGOH�DW�WKH�ERUGHU�IRU�

XS�WR���GD\V�RU�PRUH��7KHUHIRUH��LQ�ODWH�$SULO�WKH�
$]HUEDLMDQL�&XVWRPV�&RPPLWWHH�GHFLGHG�WR�EXLOG�
D� QHZ� FKHFNSRLQW�� ,� WKLQN� LW� ZLOO� WDNH� DW� OHDVW�
DQRWKHU�\HDUȕ��VDLG�*DELERY�
,Q�KLV�VSHHFK��KH�DOVR�DGGUHVVHG� WKH�5XVVLDQ�

&XVWRPV�6HUYLFH�
Ȕ$]HUEDLMDQ� LV� UHDG\� WR�VKDUH� LWV�H[SHULHQFH� LQ�

FDUJR� YHULʻFDWLRQ��2XU� FXVWRPV� VZLWFKHG� WR� WKH�
SULQFLSOH�RI�D�VLQJOH�ZLQGRZ��ZKLFK�VLJQLʻFDQWO\�
UHGXFHG�WKH�WLPH�UHTXLUHG�WR�FKHFN�RQH�FDU��1RZ�
FDUV�ORVH�DQ�DYHUDJH�RI�KDOI�DQ�KRXU�WR�FURVV�WKH�
ERUGHU��7KH�FDSDFLW\�RI�WKH�SRLQW�QHDU�WKH�6DPXU�
5LYHU� IURP�$]HUEDLMDQ� LV� IURP���������FDUV�SHU�
GD\��ZKLOH�IURP�WKH�5XVVLDQ�VLGH�ȏ���������FDUV�
SHU�GD\��7KLV�VXJJHVWV�WKDW�H[LVWLQJ�LQIUDVWUXFWXUH�
FDQ�LQFUHDVH�WKH�HIʻFLHQF\�RI�FURVVLQJ�WKH�ERUGHU�

$�FRQVLGHUDEOH�SDUW�RI�FDUJR�WUDQVSRUWDWLRQ�KDV�
DOZD\V�EHHQ�FDUULHG�RXW�E\�SDVVHQJHU�DLUOLQHV��7KH\�
DUH� TXDUDQWLQHG�� &DUJR� DLUOLQHV� DOVR� H[SHULHQFH�
FHUWDLQ�GLIʻFXOWLHV��7KH�QXPEHU�RI�ʼLJKWV�KDV�EHHQ�
VLJQLʻFDQWO\�UHGXFHG��$W�WKH�VDPH�WLPH��+HOOPDQQ�
LV� VHHLQJ� D� KXJH� QXPEHU� RI� UHTXHVWV� IRU� IDVW�
GHOLYHU\� �QR�PRUH� WKDQ���GD\V��� ,Q� WKLV� FDVH�� WKH�
FRPSDQ\�RIIHUV�D�FRQFUHWH�VROXWLRQ�WR�WKH�SUREOHP��
&(3�VHUYLFHV�ȏ�IDVW�GHOLYHU\�RI�JRRGV�E\�PLQLYDQV��
)RU� H[DPSOH�� WUDQVSRUWDWLRQ� IURP� *HUPDQ\� WR�
0RVFRZ�LV�����GD\V��IURP�*HUPDQ\�WR�$]HUEDLMDQ�
DQ�DYHUDJH�RI���GD\V��$W� WKH� VDPH� WLPH�� FDUV�GR�
QRW�VWDQG�LQ�OLQH��OLNH�WUXFNV��VR�WKH\�WUDYHO�TXLFNO\�
HQRXJK��7KHUH�LV�DOVR�DQ�DGYDQWDJH�LQ�SULFH�ȕ
7KH� UHSUHVHQWDWLYH� RI� +HOOPDQQ� DOVR� QRWHG�

WKDW�LQ�5XVVLD�WKHUH�DUH�FHUWDLQ�GLIʻFXOWLHV�ZLWK�
FXVWRPV�OHJLVODWLRQ��DQG�VDLG�WKDW�WKH�FRPSDQ\�
IRXQG�D�VROXWLRQ�IRU�FDUJR�FRQVROLGDWLRQ�
1RZ� WKHUH� LV� QR�QHHG� WR� FDUU\� D� FDU� DOO� RYHU�

5XVVLD�� :H� FROOHFW� JRRGV� DW� RXU� ZDUHKRXVH� LQ�
=KXNRYVN\� WKURXJK� WKH� FRPSDQLHV�� +HOOPDQQ��
+HOOPDQQ� &XVWRPV� %URNHU� DQG� +HOOPDQQ�
'LVWULEXWRU�� :H� FRQVROLGDWH� WKHP� DQG� GULYH� WR�
$]HUEDLMDQ��,�WKLQN�WKLV�LQIRUPDWLRQ�ZLOO�EH�XVHIXO�
IRU�\RXU�H[SRUWHUV�ȕ�DGGHG�*DELERY�

&217,18,1*�7+(�723,&�2)�7+(�/2*,67,&6�,1'8675<�'85,1*�7+(�3$1'(0,&��
.$05$1�*$%,%29 ��',5(&725�2)�7+(�+(//0$11�:25/':,'(�/2*,67,&6�$1'�
&+$,50$1�2)�7+(�&200,66,21�2)�75$163257�$1'�)25:$5',1*�&203$1,(6�
$7�7+(�&21)('(5$7,21�2)�(175(35(1(856�2)�$=(5%$,-$1��127('�7+$7�
75$163257�&203$1,(6�:(5(�7+(�),567�72�)((/�7+(�%/2:�)520�7+(�
(3,'(0,2/2*,&$/�&5,6,6��:+,/(�0$1<�27+(56�)(/7�7+,6�21/<�,1�0$5&+��%87�
,1�7+,6�6,78$7,21��7+(�*29(510(17�3/$<('�$�326,7,9(�52/(�
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Е. К: – Санкции, эмбарго, тарифные вой-
ны между странами – всё это влияет на 
бизнес, ведущий экспортную торговлю или 
импортирующий зарубежные комплекту-
ющие, на финансовые институты, увеличи-
вая риски по транзакциям. Это – новая ре-
альность, с которой мы должны научиться 
работать.

Тот или иной закон, регулирующий 
очередные санкционные нововведения, 
критически влияет на бизнес,  разрушая 
устоявшиеся каналы продаж или снабжен-
ческую цепочку. 

Санкционный комплаенс служит предот-
вращению этих рисков. Его ценность при 
защите акционерами, владельцами бизне-
сов стоимости своих активов очевидна.

Сегодня стали востребованы услуги про-
фессиональных экспертов и консультантов 
в области санкционного аудита и компла-
енса. Одним из таких профессионалов как 
раз и является руководитель санкционной 
практики Alliance Legal Consulting Group 
Род Туваев.

– Род, возможно ли вообще разви-
тие российского бизнеса, связанного 
со странами Европы и США, в условиях 
санкционного режима? И в чём конкрет-
но состоит задача санкционных мене-
джеров? 
Р. Т: – Ответьте себе на вопросы: как ча-

сто вы открываете 26 санкционных списков 
США? Есть ли у вас консультант по санкци-
ям?  Проводите ли санкционный аудит ком-

мерческой деятельности вашей компании, 
или санкционный дью-дилидженс проекта 
перед тем, как  инвестировать или участво-
вать в нём?

Оцениваете ли риски его нереализации 
из-за неисполнения по причине санкций 
контактных обязательств вашей компании, 
подрядчиков, поставщиков, зарубежных 
контрагентов ваших поставщиков?

Изучаете ли в рамках процедуры про-
верки контрагента (know your client) его 
санкционный бэкграунд или взаимоот-
ношения с попавшими под ограничения 
лицами? Правоприменительная практика 
OFAC показывает, что  сегодня на эти во-
просы вы должны ответить «Да!», особенно 
если экспортируете в США или ЕС, получа-
ете комплектующие из Штатов или Европы 
или  просто участвуете в международных 
проектах. 

Тем не менее, возможность развиваться  
у бизнеса в условиях санкционного режи-
ма есть, при соблюдении некоторых усло-
вий. Задача экспертов, аудиторов и санк-
ционных менеджеров – защитить бизнес, 
создав систему, при которой все операции, 
связанные с международной торговлей, 
будут на 100% легальны в юрисдикциях 
всех стран, где ведётся деятельность! 

 – Какие  виды санкций, касающихся 
отечественного бизнеса, сегодня суще-
ствуют? 

P. Т: – Применительно к России блоки-
рующие санкции введены по программе 

«Украина» и направлены в основном про-
тив предприятий ОПК и их руководства, 
а также ряда политиков и иных физиче-
ских лиц.

Так называемое «Правило 50%» гласит: 
любое лицо, владеющее долей более 50% 
уставного капитала организации, попав-
шей под блокирующие или секторальные 
санкции, тоже считается субъектом этих 
санкций. 

Секторальные санкции SSI (Sectoral 
Sanctions Identic cations) – это меры, огра-
ничивающие совершение сделок и опера-
ций в отношении компаний из определён-
ных секторов экономики. Имущество и 
имущественные права участников списка 
SSI  не считаются заблокированными.

– Где можно получать актуальные 
данные по последним санкционным 
требованиям? 
Р. Т: – Таким первоисточником является 

сайт Минфина США. 
Необходимо мониторить все виды новых 

актов, а также рекомендуемые комплаенс-
программы. Но всё это малоэффективно 
без их понимания, умения интерпретиро-
вать и без внедрения сотрудникам чётких 
инструкций по соблюдению санкционного 
риск-менеджмента.

– Но почему отечественный пред-
приниматель, работающий в россий-
ском правовом поле, должен соблюдать 
санкции США?

С 2014 года термины «санкции» и 
«контрсанкции» зазвучали в СМИ, а сами эти 
явления начали оказывать влияние на бизнес – 
российский и мировой. 
О правилах игры в условиях санкционных 
войн, о влиянии на них пандемии и 
надвигающегося мирового кризиса мы 
поговорили с экспертами российской 
юридической фирмы Alliance Legal 
Consulting Group – управляющим партнёром 
Евгением Карноуховым и специальным 
советником практики санкционного права 
Родом Туваевым, сертифицированным 
специалистом в области экспортного 
контроля, санкций и правил международной 
торговли.

ЮРИСТЫ ALLIANCE LEGAL CG: 
санкционный комплаенс для российского 
бизнеса: все аспекты вопроса
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Р. Т: – Чтобы избежать риска примене-
ния штрафных мер в отношении участника 
сделок, связанного с нарушением требо-
ваний регулирующих органов (в данном 
случае  – США).

Он возникает для компаний, ведущих 
международную деятельность, особенно с 
западными рынками, ведь взаиморасчёты в 
долларах США априори предполагают воз-
никновение санкционного комплаенс-рис-
ка. Самый очевидный и распространен-
ный из них – риск заморозки транзакции в 
банке-корреспонденте. 

– А кто в организации должен быть 
мотивирован на стопроцентный 
аудит всех международных сделок и 
проектов?
Р. Т: – Топ-менеджмент, управленцы не-

сут ответственность перед акционерами 
за  безопасность бизнеса.

Парадоксально то, что в России часто 
люди или отделы, замотивированные на 
коммерческий результат, отвечают и за 
комплаенс. 

А ведь регуляторный комплаенс аргу-
ментированно отвечает на вопрос: «Поче-
му продавать нельзя?»

 Коммерческие департаменты, отделы 
продаж, экспортные сотрудники замоти-
вированы на финансовый результат и вос-
принимают риск-менеджмент как меша-
ющую развитию процедуру. В результате 
сотрудники часто искажают информацию 
и осознанно не уделяют должного внима-
ния регуляторным требованиям, с целью 
добиться хороших показателей продаж.

К тому же в России сегодня крайне мало 
санкционных специалистов, тогда как в 
Европе и США санкционные комплаенс-ме-
неджеры играют важную роль при приня-
тии стратегических решений.

Грамотное привлечение аудиторов даёт 
шанс на реализацию проекта, показав: 
«Можно продавать, но при соблюдении 
таких-то условий, при подаче на такие-то 
лицензии, исключив таких-то поставщиков 
и клиентов». Понимание риска позволит 
руководителям осознанно принять то или 
иное управленческое решение с понима-
нием ответственности и последствий.  

– Значит, необходимо овладеть 
инструментарием по контролю испол-
нения регуляторных правил тех юрис-
дикций, c которыми связан ваш бизнес? 
Какие инструменты здесь можно при-
менять?
Р. Т: – Существуют автоматизированные 

скрининговые IT-решения (зарубежные 
аналоги либо российский «СПАРК-Интер-
факс» или «Контур.Фокус»). Именно они 
интегрированы в CRM-системы (Customers 
Relationship Management, система управ-
ления взаимоотношениями с клиентами, 
позволяющая контролировать качество 
работы отдела продаж); а также MRP-систе-

мы (Material Requirements Planning,  пла-
нирование потребности в материалах) 
большинства международных предприя-
тий. В этих системах идёт автоматический 
скрининг по санкционным спискам всех 
бизнес-партнёров, или их санкционная 
оценка на «токсичность» и  риски работы 
с ними: от on-boaring уровня до онлайн-
мониторинга бизнес-процессов, продаж, 
закупок.

Самые известные и надёжные их них: 
Dow Jones, Dun & Bradstreet; World-Check/
Thomson Reuters, WorldCompliance/ 
LexisNexis.

– То есть зарубежные партнеры 
российских компаний смотрят на них 
через эти комплаенс-скрининговые си-
стемы?
Р. Т: – Правильно, но уточню: через ана-

лиз и интерпретацию этих сведений, а 
также иные методы в сфере санкционно-
го риск-менеджмента. Практика санкци-
онного права Alliance Legal CG – это взгляд 
на вашу компанию глазами зарубежного 
партнёра.

Эксперты санкционной практики 
Alliance Legal владеют инструментами 
глубокой экспертизы в области контроля 
конечного использования экспорта, про-
ведения аналитических расследований и 
санкционного комплаенса в международ-
ной торговле и финансовом секторе.

– Какие есть ещё методы и решения в 
этой сфере?
Р. Т: – Ещё применяется  санкционный 

комплаенс в «ручном режиме», санкцион-
ный дью-дилидженс: проверка проекта 
или предполагаемого контрагента. 

Его роль в современном бизнесе вырас-
тает и становится неотъемлемой частью 
стратегии по развитию. 

– Ваши юристы могут подготовить 
компании санкционный риск-мене-
джмент отдел и внедрить санкцион-
ную программу?
Р. Т: – Если мы говорим про системный 

подход в услугах Alliance Legal по внедре-
нию риск-менеджмент программы, это  
комплекс моделирования рисков и обуче-
ния коллектива клиента.

– Евгений, но ведь на фоне пандемии 
и мирового экономического кризиса ри-
торика относительно санкций будет 

меняться? Возможно ли возникновение 
«зелёных коридоров», ослабление санк-
ций по ряду направлений, например, по 
здравоохранению?
Е. К: – Да, в условиях пандемии перед 

миром стоят более глобальные вызовы, 
чем санкции. Однако такие изменения 
сегодня – всё ещё вопрос политики, а не 
экономики и бизнеса. Пока это так – санк-
ционный режим останется неизменным. 
Показательно, что члены ООН не поддер-
жали инициативу генсека А. Гутерриша 
отказаться от санкций из-за пандемии и 
мирового кризиса.

Но последствия последних мировая эко-
номика в полной мере ощутит лишь через 
несколько месяцев. И каким образом они 
отразятся на внешней политике стран, ни-
кто не знает. Когда на первый план выйдут 
не политические, а экономические  ин-
тересы, всё может сильно измениться.

 
–  Род, какие уроки уже сейчас можно 

извлечь из ситуации? Как она изменит 
мир?
Р. Т: – Движение мира к глобальности и 

трансграничности нарушено пандемией. 
Страны пока  изолируются даже в эконо-
мическом плане. 

Нарушение цепочек поставок в Китае 
из-за пандемии, где, чтобы сделать айфон, 
надо свести в одно место сотни комплекту-
ющих, много раз пересекавших границы, 
показало, что риск-менеджмент должен 
учитывать  и такие катаклизмы.

Кстати, про локализацию производств в 
России: мы вроде бы и сделали это, назвав 
модным словом «импортозамещение», но 
по факту постоянно сталкиваемся с вопро-
сом трансфера технологий!

Чтобы сделать отечественный электро-
мобиль «Тесла», вы  должны  использовать 
сотни импортных комплектующих. 

Таким образом, уходя от глобализации, 
пока мы приходим к зависимости от им-
портных комплектующих и технологий.

И тут опять возникают вопросы риск-ме-
неджмента и санкционного комплаенса.

Мой прогноз: страны будут локализовы-
вать производства при увеличении импор-
та комплектующих. А затем – стремиться 
выйти на внешний рынок со своим продук-
том, что не отменяет вопросы комплаенса 
и регуляторных требований нового экс-
портного рынка. 

Сегодня рушатся мировые цепочки по-
ставок на предметы здравоохранения, 
возникает волнообразный рост спроса на 
медицинское оборудование и средства 
защиты. Для предприятий России это воз-
можность использовать наш научный по-
тенциал и предложить мировому рынку 
высокотехнологичные решения. 

Мы можем надеяться, что новый мир 
будет иметь меньше преград для сотруд-
ничества! 

Подготовила Елена Александрова
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Since 2014, the terms 
“sanctions” and “counter-
sanctions” have been used 
in the media, and these 
phenomena have started 
to have an impact on both 
Russian and global business.
About the rules of the “game” 
in conditions of sanctions 
wars, the impact of the 
pandemic and the approaching 
global crisis we talked to the 
experts of the Russian law 
firm Alliance Legal Consulting 
Group – Evgeny Karnoukhov, 
the Managing Partner, and 
Rod Tuvaev, Special Adviser 
on sanctions law practice, 
certified specialist in the field 
of export control, sanctions 
and rules of international 
trade.

Mr. Karnoukhov – Sanctions, embargoes, 
tari"  wars between countries – all this a" ects 
the business engaged in export trade or 
importing foreign components, the # nancial 
institutions, because of the increased risks of 
transactions. ! is is a new reality with which 
we must learn to work.

Any law which regulates the further 
sanctions innovations is crucial to business 
as it in% uences the established sales channels 
or a supply chain. 

Sanctions compliance serves to prevent 
these risks. Its vital role in protection of the 
value of shareholders’, the business owners’ 
assets is obvious.

Today, the services provided by professional 
experts and consultants in the # eld of 
sanctions audit and compliance have become 
in demand. Rod Tuvaev, head of sanctions law 
practice at Alliance Legal Consulting Group, 
is one of such professionals.

– Mr. Tuvaev, is the development of 
business related to the countries of Europe 
and the USA possible under the sanctions 

regime? What exactly is the task of the 
sanctions managers?

Mr. Tuvaev – Answer yourself the 
questions: how o$ en do you open the 26 US 
sanctions lists?  Do you have a consultant 
on sanctions?  Do you conduct a sanctions 
audit of the business activities of your 
company, or do you conduct a sanctions 
due diligence of a project before investing 
or participating in it?

Do you assess the risks of non-compliance 
due to sanctions against the contact 
obligations of your company, contractors, 
suppliers, foreign contractors of your 
suppliers?

Do you study the sanctions background or 
the relationship with the sanctioned persons 
as part of the veri# cation procedure of the 
counterparty (know your client)? ! e OFAC 
enforcement practice shows that today you 
should answer “Yes!” to these questions, 
especially if you export to the US or EU, 
receive components from the US or Europe, 
or simply participate in international 
projects. 

Nevertheless, there is an opportunity for 
business to develop under the sanctions 
regime, if certain conditions are met. ! e 
task of experts, auditors and sanctions 
managers is to protect a business by creating 
a system in which all the transactions related 
to international trade will be 100% legal in 
the jurisdictions of all the countries where 
the activity is conducted! 

– What types of sanctions regarding 
domestic business exist today?

Mr. Tuvaev – In relation to Russia, 
blocking sanctions were introduced under 
the Ukraine program and are directed 
mainly against defense industry enterprises 
and their leadership, as well as a number of 
politicians and other individuals.

! e so-called “50% Rule” states: any person 
who owns more than 50% of the charter 
capital of an organization that is subject 
to blocking or sectoral sanctions is also 
considered the subject of these sanctions.

Sectoral Sanctions Identi# cations (SSIs) 
are measures that restrict transactions and 
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operations against companies from speci# c 
sectors of the economy. ! e property and 
property rights of participants in the SSI list 
are not considered blocked.

– Where can one get the relevant data on 
the latest sanctions requirements?

Mr. Tuvaev – ! e US Treasury website is 
such a primary source.

It is necessary to monitor all types of new 
acts, as well as recommended compliance 
programs. But all this is ine" ective without 
understanding, ability to interpret, and 
without the introduction of clear instructions 
for employees to comply with sanctioned 
risk management.

– But why should a domestic entrepreneur 
working in the Russian legal & eld comply 
with the US sanctions?

Mr. Tuvaev – It is vital to avoid the 
risk of penalties against a participant 
in transactions related to violations of 
regulatory requirements (in this case, the 
United States).

It arises for companies engaged in 
international activities, especially connected 
with Western markets, because mutual 
settlements in USD imply the occurrence of 
sanctions compliance risk a priori. ! e risk 
of freezing a transaction in a correspondent 
bank is the most obvious and common of 
them.

– And who in a company should be 
motivated to 100% audit of all international 
transactions and projects? 

Mr. Tuvaev: – Top management, 
managers, are responsible to shareholders 
for business safety.

It is a paradox that in Russia o$ en people 
or departments motivated for a commercial 
result are also responsible for compliance.

But regulatory compliance reasonably 
answers the question: “Why can’t you sell?”!

Commercial departments, sales 
departments, export employees are 
motivated by # nancial results and perceive 
risk management as a procedure which 
hinders development. As a result, employees 
o$ en distort information and consciously 
do not pay due attention to regulatory 
requirements in order to achieve good sales 
performance. 

In addition, there are very few sanctions 
law specialists today in Russia, while in 
Europe and the United States, sanctions 
compliance managers play an important role 
in making strategic decisions.

Competent engagement of auditors 
gives a chance for the implementation of a 
project, showing: “You can sell, but subject 
to certain conditions, when applying 
for certain licenses, excluding certain 
suppliers and customers.” Understanding 
the risk will allow managers to make one 
or another managerial decision consciously 

with understanding of responsibility and 
consequences.

– So, one needs to master the tools 
for monitoring the implementation of 
regulatory rules of those with which their 
business is associated? What tools can be 
used here?

Mr. Tuvaev – ! ere are automated 
screening IT solutions (foreign analogues 
or the Russian SPARK Interfax or Kontur 
Focus). ! ey are integrated into CRM systems 
(Customers Relationship Management 
system which allows to control the quality 
of work of the sales department); as well 
as MRP systems (Material Requirements 
Planning) of most international enterprises. 
! ese systems provide with automatic 
screening according to the sanctions lists 
of all business partners, or their sanction 
assessment for “toxicity” and the risks of 
working with them: from on-boaring level 
to online monitoring of business processes, 
sales, purchases.

! e most famous and reliable of them are: 
Dow Jones, Dun & Bradstreet; World-Check 
/ ! omson Reuters, WorldCompliance / 
LexisNexis

– Does it mean that foreign partners of 
Russian companies look at them through 
these compliance screening systems?

Mr. Tuvaev – ! at’s right, but I’ll clarify: 
through the analysis and interpretation of 
this information, as well as through other 
methods in the # eld of sanctioned risk 
management. ! e practice of Alliance Legal 
CG sanctions law is a look at your company 
through the eyes of a foreign partner.

! e Alliance Legal sanctions experts have 
in-depth expertise in export end-use control, 
analytical investigations and sanctions 
compliance in international trade and the 
# nancial sector.

– What other methods and solutions are 
there in this area?

Mr. Tuvaev – ! e sanction compliance in 
“manual mode” is also applied, the sanctions 
Due Diligence: veri# cation of the project or 
proposed counterparty.

Its role in modern business is growing and 
becoming an integral part of a development 
strategy.

– Can your lawyers prepare a sanction 
risk management department for the 
company and implement the sanction 
program?

Mr. Tuvaev – If we are talking about a 
systematic approach to the Alliance Legal 
services for implementing a risk management 
program, this is a complex of risk modeling 
and client team training.

– Mr. Karnoukhov, will the rhetoric 
regarding sanctions change amid the 

pandemic and the global economic crisis? 
Are “green channels” and the weakening 
of sanctions in several areas, for example, 
health are possible?

Mr. Karnoukhov – Yes, while pandemic, 
the world faces more global challenges than 
sanctions. However, such changes today 
are still a matter of politics, not economics 
and business. While this is so, the sanctions 
regime remains unchanged. It is it telling 
that UN members did not support the 
initiative of Secretary General A. Guterres to 
abandon sanctions due to the pandemic and 
the global crisis.

But the consequences of the latter will be 
fully felt by the world economy only in a few 
months. Nobody knows how they will a" ect 
the foreign policy of countries. When not 
political, but economic interests are brought 
to front, everything can change dramatically.

 
– Mr. Tuvaev, what lessons can now be 

learned from the situation? How will it 
change the world?

Mr. Tuvaev – ! e movement of the 
world towards globality and transboundary 
interactions disrupted by the pandemic. 
Countries are isolated, even in economic 
terms.

Disruption of the supply chain in China 
where due to the pandemic, in order to make 
an iPhone, it is necessary to bring hundreds 
of components which crossed borders 
many times to one place, showed that risk 
management should also consider such 
disasters.

By the way, on the localization of 
production in Russia: we seem to have make 
it possible and introduced the fashionable 
word “import substitution”, but in fact we 
constantly encounter the issue of technology 
transfer!

To make a domestic Tesla electric car, one 
needs hundreds of imported components.

! us, moving away from globalization, we 
face dependence on imported components 
and technologies.

And here again the questions of risk 
management and sanctions compliance 
arise.

My forecast is as such: countries will 
localize production with an increase in 
imports of components. And then they will 
strive to enter the foreign market with this 
product, which involves further issues of 
compliance and regulatory requirements of 
the new export market.

Nowadays global supply chains for 
healthcare items are collapsing, and there is 
a wave-like growth in demand for medical 
equipment and protective equipment. ! is is 
an opportunity for Russian enterprises to use 
scienti# c potential of this country and o" er 
high-tech solutions to the world market.

We can hope that the new world will have 
fewer barriers to cooperation!

Prepared by Elena Alexandrova

AROUND BUSINESS
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– Что делает Липецкая ТПП для восста-
новления сельского хозяйства в регионе?

– Липецкая область – регион металлур-
гический. Но сельское хозяйство – важ-
нейшая отрасль экономики региона, и 
Липецкая область всегда была лидером 
в РФ. Нельзя сказать, что произошли раз-
рушительные изменения в этой отрасли, 
чтобы её восстанавливать. В область при-
ходят новые технологии, инвесторы вы-
бирают площадку для своей работы. Ли-
пецкая ТПП информирует потенциальных 
инвесторов о преимуществах работы в 
регионе. Ряд международных предприни-
мателей принял решение о размещении 
своих производств в Липецкой области 
с нашей подачи. Особая роль у малых и 
средних предприятий: это французские 
сыры, свиноводство, растительные масла 
(рапсовое и подсолнечное).

– В одном из своих интервью вы ска-
зали, что экспорт – высшая ступень 
экономики. А каков сейчас экспорт Ли-
пецкой продукции?

– В настоящее время в Липецкой обла-
сти порядка 100 малых и средних пред-
приятий, экспортирующих свою продук-
цию. Они работают с 39 странами мира. 
Продукция наших региональных компа-
ний интересна и конкурентоспособна 
не только в странах СНГ, но и на Афри-
канском и Европейском континентах в ча-
сти машиностроительной и химической 
продукции, а на Ближнем Востоке востре-
бована сельскохозяйственная продукция. 
В первом полугодии были поставки высо-
кокачественных смазочных материалов 
с инновационными добавками, строи-
тельной продукции, чугунных фасонных 
частей, георешёток в Бенин, Беларусь, Уз-

бекистан, Казахстан, Армению, Киргизию, 
Румынию и др. В ближайшей перспективе 
будут поставки липецкой шоколадной 
продукции в Бельгию.

Сегодня в текущей социально-эконо-
мической ситуации у экспортёров сохра-
няются возможности. Благодаря нашим 
программам, участию в наших выставоч-
но-ярмарочных и конгрессных меропри-
ятиях компании-экспортёры сохранили 
международные связи и продолжили 
экспортировать, т. е. диверсифицирова-
ли рынки сбыта и сохранили свои произ-
водства. Это та конкретная ситуация, ко-
торая показывает важность экспорта.

В 2016 г. в рамках ГЧП администраци-
ей Липецкой области и Липецкой ТПП 
был создан Центр поддержки экспорта. 
Основная задача – полноценно раскрыть 
и использовать экспортный потенциал 

Липецкая торгово-промышленная палата объединяет более 600 различных предприятий региона. Успешная работа данной 
организации оказывает положительное влияние на бизнес в регионе.
В том числе благодаря деятельности ТПП Липецкая область стала площадкой для реализации многих успешных бизнес-проектов, а 
также инициатором законов, облегчающих деятельность предпринимателей по всей стране.
О настоящем и будущем бизнеса в Липецкой области мы поговорили с президентом торгово-промышленной палаты региона 
Анатолием Гольцовым.

    АНАТОЛИЙ ГОЛЬЦОВ:

НАША ОСНОВНАЯ ЗАДАЧА – 
ПОЛНОЦЕННО РАСКРЫТЬ И ИСПОЛЬЗОВАТЬ 
ЭКСПОРТНЫЙ ПОТЕНЦИАЛ НАШИХ 
МАЛЫХ И СРЕДНИХ ПРЕДПРИЯТИЙ

ОФИЦИАЛЬНО
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наших малых и средних предприятий во 
благо развития региона. Важным преиму-
ществом центра является то, что он осу-
ществляет деятельность в партнёрстве с 
Липецкой ТПП, которая является частью 
мировой системы ТПП и имеет огромный 
опыт в установлении и развитии меж-
дународных связей, в т. ч. в части взаи-
модействия с торгпредствами и пред-
ставителями ТПП РФ за рубежом. Также 
палата – крупнейшее в регионе объеди-
нение бизнеса.

Центр оказывает содействие субъек-
там МСП по развитию их экспортной де-
ятельности: льготное участие в выставках 
и деловых мероприятиях, сертификация 
продукции, создание презентационных 
материалов и сайтов на иностранном 
языке, маркетинговые исследования, 
консультирование и обучение, и др. Сло-
жившуюся ситуацию с пандемией центр 
и бизнес использовали максимально эф-
фективно. В этот период были проведены 
образовательные программы, которые 
проходили в непривычном для всех он-
лайн-формате.

В планах Центра поддержки экспорта 
на 2020 г. – большое количество между-
народных специализированных и уни-
версальных выставок, бизнес-миссий и 
конгрессных мероприятий, и мы, конеч-
но, ждём скорейшего открытия границ и 
снятия ограничительных мер для участия 
в них.

– В Липецке на сегодняшний день реа-
лизуется проект «Экспорт продукции 
АПК». На каком этапе он сейчас нахо-
дится?

– Агропромышленный комплекс – одна 
из важнейших составляющих экономики 
государства, которая является комплек-
сом взаимодействия различных отраслей 

хозяйства. И не только отраслей. В этой 
системе малый бизнес идёт в фарватере 
крупного. Предприятия агропромышлен-
ного комплекса Липецкой области за пять 
месяцев нынешнего года экспортировали 
продукции на 210 миллионов долларов 
США. Это на 42% выше аналогичного по-
казателя прошлого года.

Объёмы производства липецкого АПК 
значительно превышают потребности 
жителей области. Так, сахара выпускается 
больше в 15 раз, подсолнечного масла – в 
23 раза, мяса – в 3,2 раза, зерна – в 2 раза. 
Кроме того, хозяйства области полностью 
обеспечивают регион молоком и молоч-
ными продуктами, овощами и картофе-
лем. Избыток продукции поставляется в 
другие регионы и на экспорт. Объём экс-
порта агропромышленного комплекса 
Липецкой области занимает второе место 
в региональном внешнеторговом оборо-
те региона после металлургии. На зару-
бежные рынки поставляются злаки, мука, 
подсолнечное масло, сахар, макаронные 
изделия, минеральные воды, пиво и про-
чие готовые пищевые продукты, в том 
числе для детского питания.

– Какие направления экономики яв-
ляются наиболее перспективными для 
Липецкой области?

– Наиболее динамично развивающими-
ся направлениями на сегодняшний день 
для экономики нашего региона являют-
ся металлообработка, машиностроение, 
производство электротехнической про-
дукции, перерабатывающая промышлен-
ность, производство строительных мате-
риалов.

Заслуживающим внимания направле-
нием является сфера услуг. У неё хорошие 
перспективы, особенно в части турбизне-
са. Липецкая ТПП будет уделять этому во-
просу большое значение.

– Липецкая ТПП стала инициатором 
закрепления в Конституции обязанно-
сти правительства содействовать 
развитию бизнеса. Как вы считаете, 
каким образом поправки к Конститу-
ции скажутся на развитии бизнеса в 
России?

– Экономика России работает в ры-
ночных условиях, в условиях предпри-
нимательства. Только предприниматели 

создают рабочие места, товары и услуги, 
внедряют новые технологии, обеспе-
чивая тем самым рост ВВП и налоговых 
доходов государства, региона, района. В 
том числе из этих доходов финансируют-
ся социальные программы. Поэтому под-
держка предпринимательства и частной 
инициативы является одной из главных 
задач правительства. Предпринима-
тельское сообщество Липецкой области 
прекрасно понимает всю важность этой 
поправки. Именно этим обусловлена вы-
сокая активность, проявленная бизне-
сом в ходе голосования по изменениям в 
Конституции.

«ПРЕДПРИЯТИЯ 
АГРОПРОМЫШЛЕННОГО 

КОМПЛЕКСА 
ЛИПЕЦКОЙ ОБЛАСТИ 

ЗА ПЯТЬ МЕСЯЦЕВ 
НЫНЕШНЕГО ГОДА 
ЭКСПОРТИРОВАЛИ 

ПРОДУКЦИИ НА 
210 МИЛЛИОНОВ 
ДОЛЛАРОВ США».

«ПОДДЕРЖКА 
ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 
И ЧАСТНОЙ ИНИЦИАТИВЫ 

ЯВЛЯЕТСЯ ОДНОЙ 
ИЗ ГЛАВНЫХ ЗАДАЧ 
ПРАВИТЕЛЬСТВА».

ОФИЦИАЛЬНО
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ВОЗВРАЩАЯ ДОВЕРИЕ
Оценивая результат почти трёх лет ра-

боты в Липецкой области, генеральный 
директор группы компаний корпорации 
«ОДСК», председатель совета директо-
ров строительного холдинга ПАО «Орел-
строй» Александр Рогачев сказал в одном 
из интервью, что в 2018 году деятельность 
«ОДСК Липецк» на территории региона 
была скорее подготовкой к последующей 
работе. Заключив первое соглашение 
с администрацией Липецкой области о 
завершении строительства нескольких 
домов, компания начала достраивать 
проблемные объекты, с которыми не 
справились местные застройщики. Речь 
шла о четырёх домах в Европейском 
микрорайоне и двух – в Елецком.

Чтобы не терять время, одновременно 
оформлялись документы и велась под-
готовка к строительству. Это было важно 
для обманутых дольщиков. Люди, кото-
рые приобрели квартиры по договорам 

долевого участия, уже перестали верить, 
что смогут их получить. Благодаря тому, 
что липецкий губернатор Игорь Артамо-
нов заключил с «ОДСК Липецк» соглаше-
ние уже через неделю после назначения 
на должность, у многих дольщиков по-
явилась сначала надежда, а потом и уве-
ренность, что ситуация принципиально 
изменится. В феврале компания взяла 
под свою ответственность ещё один недо-
строенный дом, на этот раз в Университет-
ском микрорайоне Липецка.

ГЛАВНОЙ ЗАДАЧЕЙ 
БЫЛО ПОТУШИТЬ КРИЗИС

Планы выхода в другие регионы про-
рабатывались давно. Судите сами: вхо-
дящий в состав группы «ОДСК» холдинг 
«Орелстрой» – крупная строительная 
компания по меркам не только Ор-
ловской области, но и всего Черноземья. 
Здесь работает свыше 3 тыс. человек. 
Но Орёл – относительно небольшой го-

род и компании давно стало тесно в его 
рамках. Производственные мощности 
тогда ещё ПАО «Орелстрой» были загру-
жены менее чем на треть, и мириться с 
таким положением вещей руководство 
компании не собиралось. Внутренние 
специалисты изучали рынки нескольких 
регионов – как соседних, так и отдалён-
ных. Выходу в Липецк способствовали 
и географические условия, и состояние 
местного рынка недвижимости, и готов-
ность властей работать честно, прозрач-
но и конструктивно.

Понимало ли руководство, выступая 
перед липецкими властями с инициа-
тивой взяться за недострои, что за этим 
последует полноценная экспансия на 
рынок соседнего региона? Топ-менедже-
ры ОДСК не могли предвидеть, как будет 
развиваться ситуация, но рассматривали 
возможность прийти в Липецк всерьёз 
и надолго. Они больше ощущали себя 
пожарной командой, и главной задачей 

С троительная отрасль Липецкой области кардинально изменилась с приходом нового застройщика. Липецкая структура объединённой домостроительной 
корпорации с аббревиатурой «ОДСК Липецк» по итогам 2019 года заняла лидирующую позицию по объёму введённого в строй жилья, что подтверждают 
официальные данные Единого реестра застройщиков. В текущем году тенденция сохраняется.

«ОДСК ЛИПЕЦК»:
ПРИНЦИП НЕПРЕРЫВНОСТИ 
КАК КЛЮЧЕВОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО
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было потушить кризис с обманутыми 
дольщиками, грозивший серьёзно деста-
билизировать социально-экономическую 
обстановку в регионе.

 
СОПОСТАВИМ МАСШТАБЫ

Сопоставимы ли сегодня масштабы 
строительства в Липецке с Орлом, род-
ным городом строителей? Директор 
компании «ОДСК Липецк» Кирилл Ери-
хов подытожил результаты работы и 
рассказал о планах на будущее. В 2019-м 
компания сдала 10 домов в Орле и пять 
достроенных объектов в Липецке. В те-
кущем году компания строит 12 домов в 
Орле и два – в Липецке. При этом в Ли-
пецке количество квартир в них составит 
1254. Масштаб работ в новом для «ОДСК 
Липецк» регионе пока что скромный, и 
лидерство среди застройщиков скорее 
говорит о неразвитости этого рынка. Но 
возможности строительной корпора-
ции «ОДСК» позволяют возводить более 
300 тыс. м2 жилья в год, и есть вероят-
ность, что работа в липецком регионе 

позволит компании продвинуться в ре-
шении проблемы незадействованных 
мощностей.

В прошлом году корпорация ввела в 
строй всего 29 тыс. м2 жилой площади в 
качестве застройщика, став лидером. (Ещё 
почти столько же компания достроила в 
качестве генерального подрядчика, вы-
полнив обязательства группы компаний 
«СУ-5» – прим. ред.) По мнению экспер-
тов, санация – довольно распространён-
ный повод для экспансии, и тот, кто на-
ходит ресурс для завершения объектов 
недостроя, имеет шанс занять позицию 
сильного игрока на слабом рынке. И не-
смотря на корректировки стратегии, ко-
торые внесли события 2020 года, группа 
компаний «ОДСК» планирует продолжать 
экспансию. 

КЛЮЧЕВЫЕ ПРИНЦИПЫ УСПЕХА
Многие удивляются, за счёт чего ОДСК 

удалось с первого года работы в регионе 
полноценно конкурировать с местными 
застройщиками? В основе работы корпо-

рации лежит принцип непрерывности. 
Пока идёт поиск участка, проводятся рас-
чёты и начинается проектирование. Когда 
идёт отделка одного дома, полным ходом 
возводятся стены второго, закладыва-
ется фундамент третьего. Уже 5 лет все 
квартиры ОДСК сдаёт с готовой отделкой. 
В этом ключевое преимущество. Компа-
ния строит «панельки», но такие дома 
являются комфортными и прогрессивны-
ми. Современный дизайн, хорошая звуко-
изоляция, качественные материалы – всё 
это есть в современной «панельке». При 
этом строительство такого дома занимает 
всего год.

Стратегия «ОДСК Липецк» заключается в 
стремлении расти и готовности выходить 
за пределы регионов своего присутствия. 
А посему, возможно, строительный хол-
динг продолжит дальнейшую экспансию 
в другие регионы. Однако из-за недав-
них событий окружающая бизнес-среда 
достаточно сильно изменилась. Поэтому 
застройщики внимательно следят за рын-
ком и корректируют планы.

ИТОГИ 2019 ГОДА

ПЕРВЫЕ ДВА ДОМА «ОДСК ЛИПЕЦК» ДОСТРОИЛА И ВВЕЛА В ЭКСПЛУАТАЦИЮ В КАЧЕСТВЕ 
ГЕНПОДРЯДЧИКА УЖЕ В ПЕРВОМ КВАРТАЛЕ 2019 ГОДА. ВСЕГО В ПРОШЛОМ ГОДУ КОМПАНИИ 
УДАЛОСЬ ВВЕСТИ В ЭКСПЛУАТАЦИЮ ПЯТЬ ДОМОВ, ПРИЧЁМ ОДИН ИЗ НИХ – ДОСРОЧНО. БОЛЕЕ 
ТЫСЯЧИ СЕМЕЙ ПОЛУЧИЛИ КЛЮЧИ ПЕРЕД НОВЫМ ГОДОМ. ЕЩЁ ДВА ДОМА ДОСТРАИВАЮТСЯ В 
ДАННЫЙ МОМЕНТ. ЗА ЭТУ РАБОТУ «ОДСК ЛИПЕЦК» ПОЛУЧИЛА КОМПЕНСАЦИОННЫЕ УЧАСТКИ, 
НА КОТОРЫХ ПЛАНИРУЕТ РЕАЛИЗОВЫВАТЬ МАСШТАБНЫЕ ПРОЕКТЫ, УКРЕПЛЯЯ СВОИ ПОЗИЦИИ 
В РЕГИОНЕ. ЕЩЁ НА СТАРТЕ РАБОТЫ В ЛИПЕЦКЕ НА ФЕДЕРАЛЬНОМ УРОВНЕ КОМПАНИЯ 
ФИГУРИРОВАЛА В ЧИСЛЕ ВЕДУЩИХ САНАТОРОВ, ОКАЗЫВАЮЩИХ ПОМОЩЬ ЗАСТРОЙЩИКАМ, И 
СПУСТЯ ВРЕМЯ СТАЛО ОЧЕВИДНО, ЧТО ОНА ОПРАВДАЛА ЭТИ ОЖИДАНИЯ.
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СЕКРЕТНЫЙ ГОСТ 1937 ГОДА

– Игорь Викторович, вы производи-
те чугунные трубы с диаметром от 80 
до 1000 мм, длиной в 6 метров – внуши-
тельный размер. Считавшийся ранее 
хрупким чугун приобрёл свойства ста-
ли, стал пластичным и сверхпрочным 
за счёт модификации. Главный недо-
статок чугуна решён. Это ноу-хау ва-
шего завода?

– Это мировая тенденция, в основе ко-
торой лежит разработка советских учё-
ных. В довоенный период у России не 
было марганцевой стали. В то время ак-
тивно развивалось производство броне-
техники, а марганцевая сталь – это преж-
де всего гусеничная техника.

С. Орджоникидзе поставил задачу совет-
ским учёным – найти материал, который 

мог бы заменить марганцевые стали. И дей-
ствительно, первая военная техника пошла 
на гусеницах из высокопрочного чугуна.

Существует секретный ГОСТ 1937 года. 
Наши неравнодушные сотрудники нашли 
его, и мы увидели, что уже тогда гово-
рилось о применении и использовании 
подобного материала с уникальными 
свойствами.

В дальнейшем американцы заявили в 
1946 году о промышленном использова-
нии аналогичного материала. Поскольку 
у нас он был секретным, они до сих пор 
себя считают прародителями чугуна с ша-
ровидным графитом.

Лидерами и теми, кто привёл этот мате-
риал в трубную промышленность, стали 
французы, а именно компания «Понт-а-
Муссон». Они разработали технологию, 
которую мы используем сегодня.

П родукция Липецкой трубной компании 
«Свободный сокол» напрямую влияет 

на качество питьевой воды и экологическую 
безопасность России. Трубы предприятия используют 
на крупнейших объектах федерального значения, в 
том числе в нефтегазовой промышленности. «Мы 
долго вели работы с нефтяниками, проводили много 
экспериментов. Специалисты признали качество и 
долговечность нашей трубы на внутрипромысловых 
площадках при добыче нефтепродуктов. Это для нас 
колоссальный и неосвоенный рынок, и мы делаем 
на нём первые шаги», – говорит генеральный 
директор ООО «ЛТК «Свободный сокол» Игорь 
Викторович Ефремов. И это далеко не полный список 
объектов, где трубы завода признают надёжными, 
долговечными, быстрыми по монтажу. И не только 
в России...

СОВРЕМЕННОЕ КАЧЕСТВО, 
ДОКАЗАННОЕ ИСТОРИЕЙ

«Свободный сокол»:

ИНДЕКС КАЧЕСТВА



39

 – Известно, что «Свободный сокол» 
первым в России освоил производство 
труб из высокопрочного чугуна с ша-
ровидным графитом. Что даёт этот 
факт заказчикам вашей продукции и 
конечному пользователю?

– Применение чугуна в системах водо-
снабжения и водоотведения уже давно 
зарекомендовало себя длительным сро-
ком использования. В нашем музее есть 
чугунные образцы, которые ещё при Пет-
ре I применялись в производстве труб. Им 
уже под 300 лет! Они могли бы до сих пор 
эксплуатироваться. Их демонтировали 
в Петродворце лишь потому, что нужно 
было увеличивать сечение: меняли на но-
вую трубу.

Современный высокопрочный чугун – 
это уникальный материал, который очень 
долговечный и пластичный. Он устойчив 
к внешним воздействиям, как и сталь. При 
этом он сохранил все антикоррозионные 
свойства серого чугуна. Мировая практи-
ка сегодня демонстрирует рост его при-
менения, особенно в магистральных во-
доводах и системах водоотведения.

МЕНЯТЬ НЕЛЬЗЯ ОСТАВИТЬ

– Существуют ли проблемы с 
контрафактной продукцией?

– К сожалению, на сегодняшний день 
это серьёзная проблема в сфере водо-
снабжения. На российский рынок посту-
пает некачественный продукт из различ-
ных материалов, поскольку отсутствует 
единая обязательная система сертифика-
ции происхождения и качества.

Нет единых стандартов к системам во-
доснабжения и водоотведения. Сегодня 
большое количество трубопроводов в 
системе подлежит замене. Общий износ, 
по разным оценкам, от 60 до 75%. Отсут-
ствие единой технической политики не 
позволяет нам осуществить полноценную 
реновацию в этой сфере.

Почему? Прежде всего, потому что сего-
дня на рынке до 30-40% контрафактной 
продукции, которая не отвечает никаким 
требованиям современных стандартов. 
Более того, такие трубы несут угрозу жиз-
ни и здоровью наших граждан, поскольку 
некачественные трубопроводы проница-
емы и выделяют летучие бензолы, фено-
лы и т. д.

 
«УСПЕШНО ВЫДЕРЖИВАЕМ, 
СПОКОЙНО КОНКУРИРУЕМ»

– Вы продаёте продукцию в 20 стран 
мира, при этом у каждого государства 
свои стандарты и сертифицирован-
ные органы. Насколько это сложная 
процедура и насколько высоки стан-
дарты в Европе, например?

– Ежегодно мы подтверждаем междуна-
родные сертификаты ИСО, действующие в 

Европе. Дважды в год нас проверяют не-
зависимые эксперты. Пять лет назад неза-
висимая экспертная итальянская компа-
ния с мировым именем ISIM дала право 
ставить на наших трубах, экспортирован-
ных в Европу, знак качества, одобренный 
ими.

Да, приходится проходить сложные 
испытания и лабораторные анализы, но 
мы успешно их выдерживаем и спокойно 
конкурируем на внешнем рынке. Хоте-
лось бы, чтобы и другие производители, 
поставляющие продукцию на рынок Рос-
сии, проходили такую же глубокую серти-
фикацию качества. Это станет гарантией 
защиты российских граждан от некаче-
ственной продукции, и вода, поставляе-
мая в дома людей, будет не опасна для 
жизни и здоровья.

 
ЭКОЛОГИ ПРИЗНАЮТ

– Вопрос как раз про то, что мы 
пьём. Всем понятно, как важно, каким 
путём идёт вода и по каким трубам. 
С учётом качества вашей продукции у 
вас должно быть работы непочатый 
край. Или нет?

– К сожалению, это не совсем так. Пред-
ставьте, Европа выпускает 2 млн 800 тыс. 
тонн аналогичной продукции. Китай 
выпускает порядка 4 млн тонн. А мы – 
всего от 70 до 100 тыс. тонн в год.

 
– И подозреваю, не из-за того, что 

недостаточно производственных мощ-
ностей?

– Да, ввиду отсутствия технической го-
сударственной политики и технических 
регламентов на водоснабжение и водо-
отведение снижается спрос на качествен-
ную продукцию. Получается замкнутый 
круг. К слову, износ системы водоотведе-
ния (стоков) даже катастрофичней, чем 
водоснабжения.

Для примера, самую дорогую трубу, ко-
торую мы производим и грузим в Англию, 
как ни странно, там применяют для водо-
отведения, т. е. на канализацию. В России 
же на канализационные стоки применяют 
самую дешёвую трубу.

ПРОДУКЦИЯ ЛИПЕЦКОЙ 
ТРУБНОЙ КОМПАНИИ 
«СВОБОДНЫЙ СОКОЛ» 
ИСПОЛЬЗОВАНА ПРИ 

РЕКОНСТРУКЦИИ РАЗВЯЗКИ 
НА МКАД. ИЗДЕЛИЯ 

СЛУЖАТ НА МОЛОЧНОМ 
ПРЕДПРИЯТИИ «УВА-

МОЛОКО» В УДМУРТИИ. 
В НОВОЙ МОСКВЕ 

ПРИ СТРОИТЕЛЬСТВЕ 
ИНФЕКЦИОННОГО ЦЕНТРА 

В КОММУНАРКЕ ТАКЖЕ 
ВЫБОР ПАЛ НА ТРУБЫ 
ИЗ ВЧШГ. ПРОДУКЦИЯ 

ВОСТРЕБОВАНА В СФЕРЕ 
ДОБЫЧИ И ЭКСПОРТА 

НЕФТИ И ГАЗА. ЕЁ ВЫБРАЛИ 
ДЛЯ СТРОИТЕЛЬСТВА 

ОДНОГО ИЗ КРУПНЕЙШИХ 
В МИРЕ ПРЕДПРИЯТИЙ 

ПО ПЕРЕРАБОТКЕ 
ПРИРОДНОГО ГАЗА 
И ВАЖНОГО ЗВЕНА 

ГАЗОПРОВОДА «СИЛА 
СИБИРИ» – АМУРСКОГО 
ГАЗОПЕРЕРАБАТЫВАЮ-

ЩЕГО ЗАВОДА. И ЭТО ЛИШЬ 
МАЛАЯ ЧАСТЬ ПРИМЕРОВ 

ФЕДЕРАЛЬНОГО 
ЗНАЧЕНИЯ.

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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Экологи признают, что в России всё 
сильнее ухудшается ситуация с загрязне-
нием окружающей среды. В связи с чем 
это происходит? Ведь за последние годы 
не стало больше промышленных пред-
приятий. Свалки тоже не являются основ-
ной причиной. Загрязнение происходит 
во многом из-за некачественных труб, по 
которым сегодня осуществляется водоот-
ведение. Все водные потоки, естествен-
ные и промышленные, в том числе отходы 
жизнедеятельности человека, отводятся в 
системы водоочистки. А вот до очистных 
сооружений не доходит порядка 40% за 
счёт проницаемости низкосортных труб – 
это официальная статистика и, возможно, 
заниженная. Как мы знаем, любой подзем-
ный источник – это сообщающийся сосуд 
и нечистоты могут попасть в источники, 
из которых мы пьём.

К сожалению, качество забираемой 
воды, которую мы поднимаем из них, зна-
чительно ухудшается. Соответственно, 
стоимость добычи и доведения до сани-
тарно-эпидемиологических норм увели-
чивается в 1,5-2 раза.

Политика официальных властей в пер-
вую очередь направлена на усиление 
и улучшение качества водоочистки. Но 
улучшить его сложно без решения вопро-
са транспортировки и водоотведения. За-
грязнение только усиливается.

Мы решаем вопросы твёрдых быто-
вых отходов, это, несомненно, большая 
проблема для экологии, но это мизер по 
сравнению с тем ущербом, который мы 
получаем от дренажа отходов. Никто не 
видит, что творится под землёй.

НЕ ОТРИЦАЯ НОВЫХ 
ТЕХНОЛОГИЙ

– Как улучшить ситуацию?
– Нужна централизованная государ-

ственная политика по реновации систем 
водоснабжения и водоотведения. Для 
этого важно принять технический регла-
мент и предотвратить доступ на рынок 
контрафактной и фальсифицированной 
продукции. Обязательная сертификация 
решит эту проблему.

От систем водоснабжения и водоотве-
дения зависят жизнь и здоровье граждан: 
человек на 80% состоит из воды.

Для примера, срок жизненного цикла 
нашей трубы – 100 лет. Её качество дока-
зано историей. Контрафактную же трубу 
придётся менять в лучшем случае через 
15 лет, даже если она стоит дешевле, эко-
номия сомнительная. К тому же наша про-
дукция по стоимости сравнима, а иногда и 
доступнее других материалов, например 
на больших диаметрах. А если принять во 
внимание влияние контрафакта на здоро-
вье людей и ухудшение экологии, нано-
сится колоссальный ущерб.

ВВИДУ ИНОСТРАННОЙ 
КОНКУРЕНЦИИ

– Политика протекционизма в Рос-
сии – насколько она эффективна по 
отношению к отечественному произ-
водителю, с вашей точки зрения?

– Сегодня мы видим значительное при-
сутствие на рынке китайских производи-
телей, притом отечественный производи-
тель не загружен. Продукция к нам идёт 
несертифицированная или условно сер-
тифицированная.

Даже при том, что транспортную со-
ставляющую китайское правительство 
берёт на себя, с нами невозможно кон-
курировать по ценам за счёт электро-
энергии и других ресурсов. Мы даже на 
уровне себестоимости дешевле. Поэтому 
возможность конкуренции остаётся ис-
ключительно за счёт снижения качества 

продукции. У Китая есть великолепное 
качество, но подобная продукция некон-
курентна по ценам.

Китайцы молодцы. У них есть полити-
ка внутреннего водоотведения, где они 
используют свою высокотехнологичную 
продукцию, сопоставимую по качеству с 
нашими трубами. Но к сожалению, к нам 
они поставляют то, что не используют на 
внутреннем рынке: третий и четвёртый 
сорт.

На нашем заводе нет сортности трубы, 
потому что мы работаем по ГОСТ ИСО 
2531. Поэтому мы присутствуем в Европе, 
а китайцы нет. У нас 12 постов качества, 

«СВОБОДНЫЙ СОКОЛ» 
В ЦИФРАХ: 

> 120 ЛЕТ ПРОИЗВОДСТВА;
> ПРОДУКЦИЯ 
ПОСТАВЛЯЕТСЯ 
В 20 СТРАН МИРА;
> 30 ДИЛЕРОВ И 
ОФИЦИАЛЬНЫХ 
ПРЕДСТАВИТЕЛЕЙ;
> НАШИ ТРУБЫ ЛЕЖАТ 
В 71 РЕГИОНЕ РОССИИ;
> С 2012 ГОДА ДЛЯ 
ВНУТРЕННЕГО РЫНКА 
ПРОИЗВЕДЕНО 
5,5 ТЫС. КМ ТРУБ: 
ЕСЛИ ПРОЛОЖИТЬ В 
ЛИНИЮ, ПОЛУЧИТСЯ 
РАССТОЯНИЕ В 50 МКАД. 
ЕСЛИ ЛЕТЕТЬ ВДОЛЬ ЭТОЙ 
ЛИНИИ НА САМОЛЁТЕ, 
ПОНАДОБИТСЯ 
6 ЧАСОВ (БОЛЬШЕ, ЧЕМ 
РАССТОЯНИЕ ОТ МОСКВЫ 
ДО ИРКУТСКА).

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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и если мы нашли брак у трубы, она сразу 
идёт на переплавку. А у китайцев – на до-
работку и отправляется к нам.

СИЛА И СКОРОСТЬ ПОЛЁТА

– Игорь Викторович, немного лирич-
ный вопрос. По своей силе и скорости 
полёта птица сокол не сравнится ни с 
кем. Какая предыстория у названия ва-
шего предприятия «Свободный сокол»?

– Это действительно историческое на-
звание. Завод создавался в конце поза-
прошлого века. Его ввели в эксплуатацию 
в 1900 году. Он назывался «Сокольский 
завод», поскольку его построили в райо-
не Сокол. В 1923 году после национализа-
ции предприятия руководство завода и 
рабочие приняли решение добавить сло-
во-приставку – и получился «Свободный 
сокол», что символизирует свободную 
Россию. Более того, история нашего пред-
приятия ещё и в людях. На нашем заводе 
трудится около полутора тысяч человек, 
сформировались настоящие трудовые 
династии. Известны случаи, когда в раз-
ное время в одном цеху могли работать 
не только отец и сын, но и дед и прадед.

– Какие планы у «Свободного сокола»?
– У нас реально много значимых фе-

деральных объектов. Там, где существу-
ет государственный контроль, мы себя 
чувствуем защищёнными. Это во многом 
зависит и от местных властей. Зачастую, 
к большому сожалению, ключевые посты 
сегодня в отрасли водоснабжения и водо-
отведения занимают непрофильные спе-
циалисты. Это огромная беда для страны. 

А что же будут пить наши дети в будущем?
В планах «Свободного сокола» – нара-

щивать объёмы производства, диверси-
фицировать его.

Совсем недавно мы совместно с миро-
вым лидером в этой отрасли, датской 
компанией AVK, начали производить за-
движки и запорную арматуру под торго-
вой маркой «Свободный сокол». В России 
сейчас эта продукция привозная.

В марте этого года был утверждён свод 
правил, который позволяет применять тру-
бы из ВЧШГ при проектировании, строи-
тельстве, эксплуатации и капитальном ре-
монте в нефтегазовой промышленности. 
Это для нас колоссальный и неосвоенный 
рынок, и мы делаем на нём первые шаги.

И конечно же, в последние годы мы 
активно работаем над разработкой и 
продвижением технического регламента 
по безопасности сетей водоснабжения 
и водоотведения, принимаем участие 
в заседаниях экспертного совета и тех-
нических семинарах. Для нас особенно 
важно добиться законодательного регу-
лирования и обязательной сертификации 
соответствия и происхождения на мате-
риалы, применяемые для строительства 
и реконструкции сетей водоснабжения и 
водоотведения. Ведь от этого зависит то, 
что будем пить мы, наши дети и внуки.

В целом – перспективы колоссаль-
ные. Мы достигли больших результатов, 
расширяем экспортные рынки. В России 
нас всё больше слышат. Нас поддержи-
вает молодёжь, которая приходит к руко-
водству, с нами остаются управленческие 
кадры с многолетним опытом. Перспекти-
вы хорошие.

«СВОБОДНЫЙ СОКОЛ» – 
ЭТО СОВРЕМЕННОЕ 
И ТЕХНОЛОГИЧНОЕ 

ПРЕДПРИЯТИЕ, КОТОРОЕ 
ПРОИЗВОДИТ ВЧШГ – 

ИННОВАЦИОННЫЙ 
МАТЕРИАЛ. НАША 
ИСПЫТАТЕЛЬНАЯ 

ЛАБОРАТОРИЯ ПОЛУЧИЛА 
АККРЕДИТАЦИЮ 

ФЕДЕРАЛЬНОГО АГЕНТСТВА 
ПО ТЕХНИЧЕСКОМУ 
РЕГУЛИРОВАНИЮ 
И МЕТРОЛОГИИ, А 

ЭТО ЗНАЧИТ, ЧТО МЫ 
МОЖЕМ ПРОВОДИТЬ 
АБСОЛЮТНО ЛЮБЫЕ 

ИСПЫТАНИЯ КАЧЕСТВА 
НАШЕЙ ПРОДУКЦИИ И 
ПОСТОЯННО РАБОТАТЬ 
НАД ЕЁ УЛУЧШЕНИЕМ.

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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– Андрей Борисович, инновации в сфе-
ре оборудования для промышленных 
теплиц призваны вывести развитие 
овощеводства в России на качественно 
новый уровень. Расскажите, что такое 
тепличный комплекс пятого поколения?

– Теплицы оборудованы дополнитель-
ной системой Ultra Clima, в камере которой 
происходит охлаждение воздуха и обогаще-
ние его углекислым газом. Главным отличи-
ем от обычных теплиц является создание 
уникального активного микроклимата для 
растений, поддерживающего комфортную 
температуру в пределах 23-24 °C круглого-
дично. Тогда как в обычных теплицах тем-
пература летом достигает 35 °C и выше, что 
сложно переносят как люди, так и растения.

Мы также используем инновационное 
управление микроклиматом – систему 
зашторивания, которая по сравнению с 
аналогами обеспечивает больше попада-
ния света в теплицу на 2,2%. Для примера, 
увеличение света даже на 1% даёт рост 
урожайности соответственно на 1%.

У нас применяется технология окраши-
вания колонн в белый цвет. Это позволя-
ет увеличить освещённость ещё на 2% за 
счёт отражения солнечного света.

W-образный резиновый уплотнитель, 
применяемый в наших теплицах, позволя-
ет оптимально решать задачу энергосбе-
режения. Это ноу-хау компании «КУБО» – 
как по составу резины, так и по форме, 
чей срок эксплуатации превосходит пока-
затели уплотнителя из ПВХ в 5 раз.

– С подобным «умным» оборудовани-
ем зависимость от погодных условий, 
должно быть, снижена к нулю? От ка-
ких внешних факторов зависит рабо-
та вашего тепличного комплекса?

– От температуры «за бортом» в холод-
ный период, например. Зимой надо греть 
теплицу.

В любом случае мы зависим от внешних 
факторов, но эта зависимость снижена, 
по сравнению с теплицами более раннего 
поколения.

– Вам удаётся получить до 203 кг 
урожая за год с квадратного метра по 
сбору огурца. За счёт чего такие неве-
роятные показатели?

В Елецком тепличном комбинате как в научной лаборатории: 
специальный свет, контролируемая влажность, строгая стерильность. 

Общая площадь тепличного комплекса – более 60 га. Здесь в особенных 
условиях выращивают огурцы, томат и салат, включая редкие сорта. 
Вся продукция производится с оптимальным использованием макро- и 
микроэлементов, необходимых для полноценного роста и развития 
растений. Экологичность и польза превыше всего. Реализация ведётся не 
только в родном регионе, но и за его пределами. Директор ТК «Елецкие 
овощи» рассказал о совокупности факторов, которые заставляют нас, 
потребителей, гордиться подобными российскими предприятиями и 
успехами нашей страны в сельском хозяйстве.

ЕЛЕЦКАЯ ДОЛИНА ОВОЩЕЙ

• ПЛОЩАДЬ ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ  
  ПОМЕЩЕНИЙ ТК «ЕЛЕЦКИЕ 
  ОВОЩИ» СОСТАВЛЯЕТ ЧУТЬ 
  БОЛЬШЕ 60 ГА;
• ПЛАНИРУЕМЫЙ СБОР УРОЖАЯ В 
  2020 ГОДУ СОСТАВЛЯЕТ 67 679 433 КГ 
  ОГУРЦОВ, 3 652 647 ТОМАТОВ, 
  3 542 400 ШТ. САЛАТА;
• ЧИСЛЕННОСТЬ ПЕРСОНАЛА 
  СЕЙЧАС 1600 ЧЕЛОВЕК, ДО КОНЦА 
  ГОДА БУДЕТ 1692 ЧЕЛОВЕКА.
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– На такой результат повлияли наше тех-
нологическое оборудование и грамотная 
агрономическая команда, которая смогла 
использовать приборы и технологии по 
максимуму на пользу предприятию. Это 
и вышеупомянутая система Ultra Clima, 
поддерживающая заданные параметры 
микроклимата: по температуре, влажно-
сти, освещённости; и дополнительные ис-
точники освещённости: у нас на 100% пло-
щади теплицы, в которой выращиваются 
растения огурца, применяется система их 
досвечивания с мощностью 230 Вт/м².

В аналогичных условиях таких показа-
телей не добивался никто в мире. Были 
компании в Финляндии, которые заявля-
ли, что получили подобный урожай, но 
документально могли подтвердить толь-
ко 180 кг/м².

– В вашей деятельности немаловаж-
ную роль играет человеческий фак-
тор. Вы проводите ряд мероприятий, 
повышающих лояльность персонала 
и укрепляющих бренд работодателя. 
Расскажите об этом подробнее.

– Вы совершенно правы, на самом деле 
любое предприятие начинается с людей, 
которым либо комфортно работать, либо 
некомфортно. В случае с нашим ком-
бинатом и инвесторы, и руководители 
предприятия заинтересованы в том, что-
бы работники получали удовольствие от 
работы. И все мы прекрасно понимаем, 
что конечный итог и успех компании в 
первую очередь зависят от трудящихся. 
Мы с самого начала были нацелены на 
то, чтобы создать достойные условия для 
персонала.

Мы организовали подвоз людей на ав-
тобусах на работу до входа на предприя-
тие и обратно после смены.

У нас предусмотрена материаль-
ная помощь при создании семьи, при 
рождении ребёнка, родителям пер-
воклассников, многодетным семьям, 
а также сотрудникам при достижении 
юбилейного возраста.

К празднику Дня Победы у нас прово-
дятся конкурсы повышения профессио-
нального мастерства. Ежегодно мы устра-
иваем состязание среди овощеводов и 
выявляем лучшего из них. Премия за пер-
вое место составляет 50 тыс. рублей, за 
второе место – 30 тыс. рублей, за третье – 
10 тыс. рублей. Также в конце года мы под-
водим итоги и определяем лучшего ово-
щевода с денежным вознаграждением 
100 тыс. рублей.

Ежемесячно и ежеквартально мы отме-
чаем наших лучших овощеводов на доске 
почёта с денежным вознаграждением. 
У нас предусмотрена премия к профес-
сиональным праздникам работников 
сельского хозяйства. Мы ввели премии за 
лояльность к предприятию, т. е. за непре-
рывный стаж работы.

На предприятии развито спортивное 
движение. Все наши спортсмены, заняв-
шие призовые места на соревнованиях, 
как внутри предприятия, так и вовне его, 
поощряются грамотами и материальными 
выплатами. Кроме того, работники, имею-
щие значки ГТО, получают оплачиваемые 
дополнительные дни отдыха.

Работникам-инвалидам выдаются путёв-
ки на санаторно-курортное лечение.

Мы стараемся создать максимально хоро-
шие условия для людей, и всё это работает.

– Это впечатляет! Вернёмся к теме 
сельхозпродукции. У вас есть трудно-
сти с продвижением?

– С началом карантинных мероприя-
тий, связанных с пандемией, конечно, ры-
нок обвалился. В торговых центрах была 
введена социальная дистанция. В связи с 
этим пропускная способность в магази-
нах снизилась и наша продукция какое-то 
время была невостребованной.

Сейчас ситуация «отстроилась» и вер-
нулась в своё русло, поэтому проблем с 
реализацией продукции сегодня у нас нет.

– Насколько ощутима конкуренция в 
вашей отрасли?

– Конкуренты у нас есть, но это добро-
совестная борьба за потребителя. Мы 
все находимся в одинаковых условиях, 
поэтому сказать, что «Елецкие овощи» от-
личаются от аналогичных предприятий – 
сложно. На всех современных комбинатах 
введён жёсткий контроль качества про-
дукции.

Если говорить о нашем предприятии, 
то благодаря уникальному программ-
ному продукту, разработанному отече-
ственной компанией «ФИТО», который 
управляет системой полива, нам удаёт-
ся держать уровень нитратов гораздо 
ниже нормы. К примеру: по санитар-
но-гигиеническим нормам цифра до-
пустимого содержания нитратов равна 
400 условным единицам. Благодаря то-
чечной дозировке макро- и микроэле-
ментов в питательном растворе у нас 
количество нитратов составляет 130-
170 условных единиц, т. е. практически 
в 2,5 раза ниже. Это говорит о высоком 
качестве и экологической безопасности 
овощей.

– Какие цели вы обозначили для 
своего предприятия в обозримом бу-
дущем?

– Мы стремимся стать передовым пред-
приятием отрасли, для этого одни из 
немногих аналогичных компаний закры-
того грунта вступили в проект повышения 
производительности труда и бережливо-
го производства.

А также нас мотивирует момент пер-
спектив. Несмотря на пандемию, ка-
рантинные меры и сложную эпидемио-
логическую ситуацию, мы планируем 
построить ещё 50 га современных теплиц. 
Сегодня наши специалисты уже проводят 
предпроектную подготовку.

На нашей территории продолжается 
строительство современного салатного 
блока площадью 3,5 га. К осени мы долж-
ны завершить стройку.

Мы развиваемся и верим в лучшее.
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ЧУДО СВОИМИ РУКАМИ
Возрождение вымиравшего села нача-

лось в 1993 году, когда его взяла под кры-
ло одна из самых успешных строитель-
ных организаций региона – компания 
«СУ-11 Липецкстрой» под руководством 
Виктора Александровича Григорьева. 
Благодаря инвестору село начало преоб-
ражаться. На месте развалившегося кол-
хоза развернулась многопрофильная 
агрофирма – СХП «Мокрое». Сегодня 
это градообразующее предприятие не 
только для села Мокрое, где уже около 
тысячи жителей, но и для окрестных сёл. 
И сюда продолжают переезжать семьями 
из Липецка, Воронежа и даже Москвы. 
Коллектив СХП сегодня превышает 700 
человек. Среди привлечённых специали-
стов много молодёжи, позитивной и ква-
лифицированной.

Секрет удивительного ренессанса 
прост: за основу при создании СХП из-
начально бралось не просто стремление 
к высоким урожаям, надоям и привесам, 
а сочетание производственных показа-
телей с социальной ответственностью.

В село подвели газ, начали строить много-
квартирные дома (на сегодня сдано более 
200 квартир, имеется и общежитие), а также 

социальные объекты: детский сад, школу, 
медпункт, столовую, Дом культуры, право-
славный храм. Красиво и весело отмечают 
сельские праздники. Территория села ухо-
жена, кроме того, СХП «Мокрое» помогает в 
благоустройстве населённым пунктам трёх 
районов. А как иначе, ведь сегодня отде-
ления хозяйства расположены не только 
в Лебедянском, но и в Лев-Толстовском и в 
Добровском районах области.

ЧТО ПОСЕЯЛИ…
Сегодня СХП «Мокрое», динамично раз-

вивающееся и передовое хозяйство, по 
праву числится в лидерах АПК региона. 
Сюда едут за опытом из других областей.

Возделывают здесь самые разные 
культуры – от зерновых до сои и рапса. 
Применять новейшие агротехнологии, 
залог высоких урожаев, стало возможно 
с появлением в хозяйстве мощного ма-
шинно-тракторного парка, постоянного 
обновляемого. Сейчас в арсенале пред-
приятия – зерноуборочные комбайны, 
посевные комплексы, опрыскиватели: 
всего более 300 единиц современных 
сельхозмашин и прицепных агрегатов. 
Урожай важно не только вырастить, но 
и сохранить. Для этого в СХП построили 
крупный элеваторный комплекс с воз-
можностью одновременного хранения 
более 65 тысяч тонн зерновых культур. 
Он включает в себя три линии приёмки 
с очисткой, три – для сушки и семенной 
завод. Есть и аттестованная лаборато-
рия. Также в «Мокром» работает линия по 
производству растительных масел, позво-
ляющая получать до 43 тонн масла в сутки 
из семян подсолнечника, до 60 тонн – из 
рапса и сои.

Предприятие, одним из важнейших 
направлений работы которого является 
животноводство, полностью обеспечива-
ет себя кормами.

GUTEN MORGEN, КОРОВКИ!
Коров-кормилиц издавна ласково называ-

ли на Руси Бурёнками, Зорьками или попро-
сту «Машками-Дашками». Но здешним пе-
струхам это не подходит, они скорее Эммы, 
Греты и Марты: в «Мокром» разводят коров 
одной из самых популярных в мире пород – 
голштинской. И их здесь – свыше 8 тысяч го-
лов, поэтому имена коровкам не полагаются. 
Но рогатых это совсем не расстраивает, ведь 
живут они в условиях, какие и не снились 
частным крестьянским «кормилицам»! Круг-
логодичное беспривязное содержание в от-
лично проветриваемых помещениях позво-
ляет коровам постоянно двигаться. Условия 
приближены к естественным, что исключает 
стрессы и ряд болезней. Чтобы следить за 
продуктивностью, в хозяйстве ведётся по-
стоянный мониторинг. У каждой коровы 
имеется электронный паспорт с указанием 
места и времени рождения, родословной и 
прочих особенностей. 

В рационе животных предпочтение 
отдано зарубежному опыту, а вот кормо-
вая база – собственного производства. 
Каждая корова получает ежедневно бо-
лее 45 кг корма, в котором содержится 
жмых, силос, ячмень, кукуруза, сенаж, 
мел, соль и другие компоненты, нужные 
животными для отменного здоровья. В 
«Мокром» построен комбикормовый за-
вод по производству витаминной муки. А 
вот никаких вредных БАД в пищу живот-
ных не добавляется. В общем, для здеш-
них голштинок каждое утро – доброе!

Смутное чувство испытываешь, когда слышишь об исчезнувших сёлах и деревнях, перебираешь их 
имена, иногда такие красивые, звучные, иногда типичные, но всегда родные. А услышать о таких в 
России можно, увы, повсеместно, и Липецкая область – не исключение. Были когда-то на её карте сёла 
Кузьминки и Каверино. Была деревня Марфино с родовой усадьбой Буниных, где гостила Анна Бунина 
– первая русская поэтесса, где родился её двоюродный брат Николай Анатольевич – русский краевед, 
экономист и общественный деятель, куда приезжал к Буниным выдающийся учёный Пётр Семёнов-Тян-
Шанский. И не отыскать нынче сельца Марфино...
Ещё четверть века назад казалось, что такая участь постигнет и село Мокрое Лебедянского района. 
Судьба этого старинного русского села, впервые упомянутого в ревизских сказках 1761 года, висела 
на волоске: если в 1862 году Мокрое имело 82 двора и без малого 900 взрослых жителей, то к 1990-м 
здесь оставалось около 300 сельчан, большинство – пенсионеры. Но чудеса случаются, когда люди не 
ждут их от небес, а творят собственной волей. И такое вот чудо случилось с липецким селом Мокрое. 
Но обо всём по порядку.

СХП «МОКРОЕ»: 
ренессанс 
липецкого села

ИНДЕКС УСПЕХА
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Сбалансированный рацион позволяет 
им давать качественное молоко. Сегодня 
от каждой «Эммы-Марты» здесь получают 
в среднем свыше 40 литров молока в день, 
а в период лактации – более 50 литров. 
Современные доильные залы с установка-
ми «Ёлочка», «Карусель» и «Европараллель» 
исключают контакт молока с окружающей 
средой и облегчают работу сотрудникам. 
На молочных комплексах «Мокрого» неод-
нократно бывали европейские аграрии, и, 
по их оценкам, предприятия полностью со-
ответствуют евростандартам.

Более 100 тонн молока ежедневно от-
правляется из «Мокрого» на ведущие 
предприятия переработки, в том числе и 
для производства детского питания, что 
тоже говорит о неизменно высоком его 
качестве.

БАКТЕРИИ? ЭТО ПОЛЕЗНО!
Экологическая проблема остаётся од-

ной из самых серьёзных угроз современ-
ной цивилизации. А отходы, производи-
мые животноводческими комплексами 
– важная составляющая этой глобальной 
проблемы. Лучшие учёные Земли предла-
гают способы переработки отходов жи-
вотноводства, а передовые животноводы 
испытывают их на практике.

В молочно-товарном комплексе СХП 
«Мокрое» в Трубетчино впервые в Чер-
ноземье провели испытание инноваци-
онных препаратов, позволяющих решить 
эту важнейшую задачу. В сентябре 2019 
года был запущен пилотный инновацион-
ный проект по применению биопрепара-
тов, в том числе биодеструктора нового 
поколения на основе бактерий, в лагунах 
животноводческих комплексов. Биопре-
парат безопасен для человека, животных 
и окружающей среды, не содержит вред-
ных веществ и соответствует нормам ВОЗ.

После внедрения новой технологии в 
пробах воздуха, берущимися экологами 
в расположении лагун, отмечено резкое 
снижение концентрации диоксидов азо-
та, серы, фенолов, формальдегида. Похо-
же, применение этой инновационной тех-
нологии станет важнейшим шагом в деле 
сохранения экологической безопасности 
области.

МЁД ВАСИЛЬКОВЫЙ, ДОННИКОВЫЙ 
И РАЗНОТРАВЬЕ

Есть вид сельского хозяйства, безуслов-
но полезный природе – пчеловодство.

С момента образования хозяйства в 
«Мокром» существует пасека, сейчас это 
130 пчелиных семей. Душистый и по-
лезный продукт идёт на продажу и соб-
ственные нужды. Пасеку оперативно вы-
возят в места цветения культур, любимых 
пчёлами. В этом году специально засеяли 
невероятной красоты поле растением 
«синяк», ожидается очень вкусный и по-
лезный мёд. В хозяйстве используют осо-
бый вид пчёл: они не роятся и не прояв-
ляют агрессии к человеку или животным.

В этом году на пасеке в «Мокром» вме-
сто обычных рамок с вощиной стали при-
менять контейнеры в блистерной рамке 
«Панский сот». Пчёлы сами выстраивают 
прямо в них соты и заливают их мёдом. 
Бесспорно, это экологически чистый про-
дукт. Человеческая рука не прикасается к 
сотам при использовании этого метода. За-
дача человека – закрыть крышечку контей-
нера. Остальное пчёлы делают сами.

ЛИПЕЦКИЕ ЛАНДРАСЫ
Свиноводство – ещё одно направле-

ние работы СХП. На сегодня в хозяйстве 
свыше 7 тысяч свиней породы ландрас. 
Это порода хрюшек беконного типа, по-
пулярная в Европе, Австралии и Канаде. 
Ландрасы накапливают умеренное коли-
чество жира, хорошо усваивают корма, 
быстро наращивают мышечную массу, 
отличаются скороспелостью и продук-
тивностью, а их мясо – очень высоким 
качеством.

В строительстве свиноводческого 
комплекса за основу был взят супер-
современный американский проект. 
Применяемая здесь технология пред-
полагает бесклеточное содержание жи-
вотных и минимум затрат на тепло, элек-
троэнергию и технологии кормления. 
Ежесуточный привес животных – около 
500 грамм. Этому способствует прекрас-
ный микроклимат, созданный за счёт 
глубокой подстилки. Потребление каче-
ственных кормов местного производства 
с добавлением в рацион витаминно-ми-

неральных добавок, тоже собственных, 
позволяет животным расти здоровыми и 
крепкими.

«БЕЛЫЙ ДЬЯВОЛ» И ДРУГИЕ

Уже 10 лет в «Мокром» занимаются и ов-
цеводством. Начинали с 200 голов, а сего-
дня поголовье составляет 2 тысячи. Для 
разведения используют породы мясного и 
шёрстно-мясного направлений: цигайскую, 
эдильбаевскую и катумскую. На прошло-
годней, 57-й, Областной выставке племен-
ного животноводства овцы, выставленные 
хозяйством (впрочем, как и тёлочки гол-
штинской породы), были признаны луч-
шими. Фаворитом публики, посещавшей 
выставку, стал харизматичный баран с эф-
фектной кличкой «Белый Дьявол»; сюжет о 
нём был показан по Первому каналу ТВ.

– Наш труд в очередной раз достой-
но оценён на областной выставке, и это 
приятно, – отметила тогда генеральный 
директор СХП «Мокрое» Ольга Корвяко-
ва. – Однако это отнюдь не первые наши 
золотые медали и, уверена, не последние. 
Но самое ценное для нас золото – наши 
люди: с ними любые планы по плечу!

И стало быть, удивительный ренессанс 
липецкого села продолжается!

Подготовила Елена Александрова

ИНДЕКС УСПЕХА
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«МЕТАЛЛ ТРЕЙД» – 
ДРАЙВЕР ОТРАСЛИ!»

Станислав КАМЕНЕЦКИЙ:
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– Станислав Геннадьевич, компания 
«Металл Трейд» до кризиса занимала 
лидирующие позиции в своей отрасли в 
ЦФО. Удалось ли вам в эти непростые 
месяцы пандемии и связанного с ней 
карантинного кризиса сохранить своё 
лидерство?

– Удалось, и думаю, мы его даже упро-
чили!

– Насколько вообще повлиял теку-
щий кризис на отрасль металлообра-
ботки? Сильны ли депрессивные на-
строения сегмента?

– Мы очень сильно ощутили влияние 
кризиса в апреле, когда многие предпри-
ятия и торговые компании были закрыты 
и не было возможности осуществлять от-
грузки нашей продукции. Но когда каран-
тинные меры были ослаблены и многие 
предприятия открылись, мы возобнови-
ли поставки. В мае уровень реализации 
нашей продукции был сопоставим с ян-
варским. В июне планируем выйти на пол-

ный производственный цикл и выпускать 
столько, сколько и планировали в пол-
ноценный летний рабочий сезон. Даёт о 
себе знать явление отложенного спроса: 
многие строители сейчас должны сда-
вать объекты, анонсированные ранее на 
апрель-май, сроки горят, все стараются 
оптимизироваться и компенсировать не-
вольные простои.

– Как «Металл Трейд» пережил непро-
стой период карантина?

– Мы сумели полностью сохранить кол-
лектив, даже увеличили количество со-
трудников и выплачивали всем зарплату 
на 100%.

– А как, по вашим наблюдениям, пере-
живают кризис ваши конкуренты?

– В целом они переживают его тяжелее: 
многие предприятия не могут выйти на 
докризисный уровень производства. Мы, 
конечно, желаем им успеха, но, с другой 
стороны, это бизнес и умение им управ-

лять, отслеживать ситуацию, принимать 
ключевые решения и в период острого 
кризиса – это искусство и серьёзная рабо-
та, в том числе командная, и я благодарен 
своей команде за то, что мы совместно, 
очень своевременно и оперативно при-
нимали верные решения в этот сложный 
период.

Правильный подход в подобной си-
туации подразумевает тесную связь и 
взаимодействие с поставщиками и поку-
пателями, в том числе гибкую политику 
в отношении условий контрактов и их 
изменения. И конечно, ключевую роль 
играет неизменно хорошее качество 
продукции, которым отличается «Металл 
Трейд», и оперативность наших поставок. 
Всем партнёрам известно, что мы делаем 
отличный профиль, отвечающий самым 
взыскательным требованиям.

В этот сложный период с применением 
нашего профиля строился не один объект 
в Москве, включая и новые инфекцион-
ные больницы, возведённые специально 

Липецк – город металлургов, и это не просто красивый слоган: доля металлургического производства составляет 
60% его ВВП. Второй в Черноземье по численности населения город является ядром крупнейшей российской 
агломерации со специализацией в сфере чёрной металлургии полного цикла. И работают здесь с металлом 
не только такие гиганты, имеющие богатое советское прошлое, как НЛМК или ЛЗГТ, но и фирмы относительно 
молодые и очень перспективные. К таковым относится компания «Металл Трейд», генерального директора 
которой, Станислава Каменецкого, мы расспросили о том, как работается и живётся представителям бизнеса в 
этой важной сфере в столь непростой для мира и страны период.
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для борьбы с коронавирусом. Мы постав-
ляли для них свою продукцию, уклады-
ваясь в самые сжатые сроки, и подтверди-
ли, что являемся драйвером отрасли и 
самым надёжным поставщиком.

– Наверняка кризис повлияет и на 
ассортимент выпускаемой продукции, 
и на ценовую политику компании?

– В цене на нашу продукцию мы зави-
сим от рынка металлопроката, его стои-
мость – мировой тренд. Если снижается 
стоимость в мире и, прежде всего, в Рос-
сии, мы, соответственно, тоже снижаем 
цены. Небольшой спад цен был заметен 
в период с мая по июнь, но мы ожидаем 
умеренного роста в июле-августе. Ассор-
тимент, в общем, тоже диктуется рынком, 
и он пока практически не изменился.

– В эти непростые времена компания 
«Металл Трейд» являет собой яркий 
пример социальной ответственности 
бизнеса, проявляя неравнодушное от-
ношение к общественным проблемам. 
Расскажите об этой стороне своей де-
ятельности.

– Я не устану повторять, что «Металл 
Трейд» – предприятие социально ответ-
ственное. По моему глубокому убежде-
нию, бизнес должен помогать людям, 
попавшим в трудную ситуацию, и объеди-
нениям социально незащищённых гра-
ждан, таких как общества инвалидов или 
многодетных семей. Решая бизнес-зада-
чи и чувствуя себя сильными и благопо-
лучными, важно помнить: где-то рядом, 
возможно, кому-то попросту нечего есть! 
Помогая таким людям, мы не обеднеем, 
но сделаем конкретное доброе дело, 
благодаря чему, выражаясь языком со-
циологии, «социальная напряжённость в 
обществе уменьшится», а если просто, по-
человечески – мир станет немного теплее.

В период строгого карантина мы помога-
ли продуктовыми наборами малообеспе-
ченным землякам: многодетным семьям, 
инвалидам, пожилым. Покупали средства 
индивидуальной защиты и передавали их 
в медицинские учреждения, а также мало-
имущим, да и просто раздавали на улицах 
Липецка. Создали волонтёрское объеди-
нение, члены которого занимались приоб-
ретением лекарств и продуктов для людей 

ИСТОРИЯ КОМПАНИИ

КОМПАНИЯ «МЕТАЛЛ ТРЕЙД» 
ВЫШЛА НА РЫНОК ВОСЕМЬ 
ЛЕТ НАЗАД И НЫНЕ ЗАНИМАЕТ 
ЛИДИРУЮЩИЕ ПОЗИЦИИ 
СРЕДИ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ 
ОЦИНКОВАННОГО ПРОФИЛЯ 
ДЛЯ ГИПСОКАРТОНА, А 
ТАКЖЕ ОЦИНКОВАННОГО 
ПРОФЛИСТА И ПРОФЛИСТА С 
ПОЛИМЕРНЫМ ПОКРЫТИЕМ 
В ЦЕНТРАЛЬНОМ 
ФЕДЕРАЛЬНОМ ОКРУГЕ. 
ОСНОВАН «МЕТАЛЛ ТРЕЙД» 
ВЫПУСКНИКОМ ЛИПЕЦКОГО 
ГОСУДАРСТВЕННОГО 
ТЕХНИЧЕСКОГО 
УНИВЕРСИТЕТА СТАНИСЛАВОМ 
КАМЕНЕЦКИМ, БЕССМЕННЫМ 
ГЕНЕРАЛЬНЫМ ДИРЕКТОРОМ 
КОМПАНИИ. РОДНОЙ ДЛЯ 
СТАНИСЛАВА ЛИПЕЦК – 
ГОРОД МЕТАЛЛУРГОВ, И 
РАЗВИВАТЬ БИЗНЕС ОН 
РЕШИЛ ИМЕННО В СФЕРЕ 
РАБОТЫ С МЕТАЛЛОМ. НАЧАЛ 
ЗАНИМАТЬСЯ ПРОФЛИСТОМ, 
ЗАТЕМ ЗАИНТЕРЕСОВАЛСЯ 
ПРОИЗВОДСТВОМ 
ПРОФИЛЕЙ ДЛЯ МОНТАЖА 
ГИПСОКАРТОНА, НАШЁЛ 
ЕДИНОМЫШЛЕННИКОВ. 
СНЯЛИ НЕБОЛЬШОЕ 
ПОМЕЩЕНИЕ, КУПИЛИ 
СТАНОК, ПОТОМ ВТОРОЙ, 
ТРЕТИЙ… ПЕРВОНАЧАЛЬНОГО 
КАПИТАЛА ПРАКТИЧЕСКИ НЕ 
БЫЛО, НО ПРОИЗВОДСТВО 
ДИНАМИЧНО РОСЛО И 
СЕЙЧАС ЯВЛЯЕТСЯ ОДНИМ ИЗ 
ЛИДЕРОВ ОТРАСЛИ В СТРАНЕ.

ИНДЕКС УСПЕХА48
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ПРОИЗВОДСТВО

КОМПАНИЯ РАБОТАЕТ В 
ЛИПЕЦКЕ НА ОБОРУДОВАНИИ 
РОССИЙСКОГО 
ПРОИЗВОДСТВА: 90% СТАНКОВ 
ПРОИЗВЕДЕНО ЛИПЕЦКИМИ 
ПРЕДПРИЯТИЯМИ. 
АДМИНИСТРАТИВНЫЙ 
ПЕРСОНАЛ КОМПАНИИ 
ТРУДИТСЯ В ТРЁХЭТАЖНОМ 
ОФИСЕ ПО АДРЕСУ: 
УЛ. ЮНОШЕСКАЯ, Д. 50. 
ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ 
КОМПЛЕКС КОМПАНИИ НА 
СЕГОДНЯ – БОЛЕЕ 18 ЛИНИЙ, 
ПРИЧЁМ ПРОИЗВОДСТВО 
ПЛАНОМЕРНО РАСШИРЯЕТСЯ. 
ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ 
ТЕРРИТОРИЯ СОСТАВЛЯЕТ 
5,7 ГА. КОЛЛЕКТИВ СОСТОИТ 
ИЗ БОЛЕЕ ЧЕМ 80 ЧЕЛОВЕК: 
ОПЕРАТОРЫ ОБОРУДОВАНИЯ, 
КРАНОВЩИКИ, ГРУЗЧИКИ, 
СТРОПАЛЬЩИКИ, В ОФИСНОЙ 
ЧАСТИ – БУХГАЛТЕРИЯ, ОТДЕЛ 
КАДРОВ, КОММЕРЧЕСКИЙ И 
ЮРИДИЧЕСКИЙ ОТДЕЛЫ.

категории «65+», которым было рекомен-
довано оставаться дома, а также выгулом 
их собак. Участвовали в поздравлениях 
ветеранов с Днём Победы, устраивали 
концерты профессиональных музыкантов 
и артистов под окнами квартир, где они 
живут. Пытались создать праздничное на-
строение, и, уверен, у нас это получилось!

– За позицией социальной ответ-
ственности бизнеса в вашем случае 
стоит целая философия. И она сегодня 
актуальна как никогда. Поделитесь с 
нашими читателями?

– На мой взгляд, бизнес должен быть 
озабочен не только тем, чтобы, заработав 
деньги, обеспечить себя, свою семью и 
предприятие, семьи своих сотрудников. 
Это, конечно, важно и тоже обеспечивает 
социальную стабильность. Но обязатель-
но нужно помогать тем, у кого не полу-
чается это сделать. Надо помнить, что в 
жизни есть болезни, старость, несчаст-
ные случаи и стихийные бедствия, что 
есть дети, оставшиеся без поддержки се-
мьи, что не каждому способности и склад 
личности позволяют успешно зарабаты-
вать. Но в развитом гуманном обществе 

49



50

RUSSIAN BUSINESS GUIDE {ИЮЛЬ  2020}

АССОРТИМЕНТ

«МЕТАЛЛ ТРЕЙД» 
ВЫПУСКАЕТ ОКОЛО 
100 НАИМЕНОВАНИЙ 
ПРОДУКЦИИ. ЭТО 
РАЗНООБРАЗНЫЕ ВИДЫ 
ПРОФИЛЯ РАЗНЫХ 
ТОЛЩИН (ОТ 0,3 ДО 0,6 
ММ), ВСЕВОЗМОЖНЫЕ 
КОМПЛЕКТУЮЩИЕ, А 
ТАКЖЕ ПРОФЛИСТ. ВСЯ 
МЕТАЛЛОПРОДУКЦИЯ 
ИЗГОТАВЛИВАЕТСЯ 
МЕТОДОМ ХОЛОДНОГО 
ПРОКАТА ИЗ 
ВЫСОКОКАЧЕСТВЕННОЙ 
ОЦИНКОВАННОЙ СТАЛИ И 
СТАЛИ С ПОЛИМЕРНЫМ 
ПОКРЫТИЕМ.
КОМПАНИЯ 
ОСУЩЕСТВЛЯЕТ 
ТАКЖЕ РЕАЛИЗАЦИЮ 
ОЦИНКОВАННОЙ ЛЕНТЫ, 
ГЛАДКОГО ЛИСТА И 
РУЛОННОЙ СТАЛИ.

ИНДЕКС УСПЕХА50
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ценность имеет любой человек и право на 
достойную жизнь должно быть у каждого. 
Так как мы живём в социуме, нельзя обо-
сабливаться рамками лишь собственных 
интересов. Если вокруг происходит что-то 
негативное, нельзя оставаться равнодуш-
ными, а надо по возможности помогать 
людям.

– Говорят, любой кризис – не просто 
трудности, переживая которые мы 
делаемся сильнее. Это ещё и откры-
тые пути к принципиально новым, 
неожиданным возможностям. Каки-
ми вам видятся эти пути для вашей 
компании?

– Кризис дал нам понять, «кто есть кто» 
среди наших партнёров, кто как относит-
ся к партнёрству и работе. К сожалению, 
были компании, которые, прикрываясь 
ситуацией с вирусом, не выполняли своих 
обязательств по контрактам. Кризис ведь 
не только в экономике, он и в умах! И как 
только недобросовестные люди пони-
мают, что есть возможность прикрыться 

кризисной ситуацией, они это делают. 
Хотя, по сути, ничего страшного в нашей 
отрасли не произошло, нет никаких ката-
строфических последствий или причин 
для паники. Но думаю, на примере таких 
компаний всё увидят, что так вести себя не 
стоит. А те уважаемые нами порядочные 
руководители и предприятия, продол-
жавшие выполнять свои обязательства 
по контрактам, невзирая на сложности, 
которых у всех хватало во время кризиса, 
конечно, будут развиваться дальше, и мы 
будем их всячески поддерживать.

Благодаря тому, что мы своевременно 
принимали верные решения в острый пе-
риод, компания смогла привлечь новых 
клиентов и партнёров. И мы уверены, что 
в момент повышения спроса и потребле-
ния нашей продукции будем стабильно 
расти и развиваться. Планируем модер-
низировать и далее производство, расши-
рять линейку нашей продукции и увели-
чивать объёмы реализации. И намерены 
завоевать новые рынки!

Беседовала Елена Александрова

ГЕОГРАФИЯ ПРОДАЖ
«МЕТАЛЛ ТРЕЙД» 
ОСУЩЕСТВЛЯЕТ ПОСТАВКИ 
ПО РОССИИ, В РАДИУСЕ 1700-
2000 КМ ВОКРУГ ЛИПЕЦКА: С 
ЗАПАДА НА ВОСТОК – ОТ САНКТ-
ПЕТЕРБУРГА ДО ЕКАТЕРИНБУРГА; 
С СЕВЕРА НА ЮГ – ОТ МУРМАНСКА 
И АРХАНГЕЛЬСКОЙ ОБЛАСТИ 
ДО ЧЕЧЕНСКОЙ РЕСПУБЛИКИ, 
ДАГЕСТАНА, СТАВРОПОЛЬСКОГО И 
КРАСНОДАРСКОГО КРАЁВ.
КОМПАНИЯ ТАКЖЕ 
ЭКСПОРТИРУЕТ СВОЮ 
ПРОДУКЦИЮ В БЕЛОРУССИЮ. 
ПАРТНЁРЫ КОМПАНИИ В 
САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ УСПЕШНО 
ПОСТАВЛЯЮТ ЕЁ ПРОДУКЦИЮ 
В ФИНЛЯНДИЮ, А ОТТУДА 
ОНА ПОПАДАЕТ И В ЭСТОНИЮ. 
АНАЛОГИЧНЫМ ОБРАЗОМ 
ПОПАДАЕТ В КАЗАХСТАН. 
КОМПАНИЯ ПЛАНИРУЕТ 
И ДАЛЬШЕ РАСШИРЯТЬ 
ГЕОГРАФИЮ ПРОДАЖ, 
УВЕЛИЧИВАЯ ПРИ ЭТОМ 
ЛИНЕЙКУ ПРОДУКЦИИ И ОБЪЁМЫ 
ПРОИЗВОДСТВА.
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РАСПРОСТРАНЕНИЕ

Карта распространения печатной и
электронной версии по структурам и
ведомствам:
83 администрации губернаторов РФ;
88 региональных торгово-промыш-
ленных палат; 36 корпораций развития 
регионов; Торгово-промышленная палата
Российской Федерации; 
Правительства регионов;

Деловые советы:
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǚǪǩǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǈǊ «ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǅǣǭǛǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ»
– ƻǈǉ «ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǍǮǫǠǱǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǙǡǨǩǥǩǫǠǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ
– ǈǊ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǃǨǟǣǠǤ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǍǛǣǦǛǨǟǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǃǫǛǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƻǈǉ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ƻǯǞǛǨǣǬǭǛǨǩǧ»
– ǈǊ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ƽǷǠǭǨǛǧǩǧ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǌǣǨǞǛǪǮǫǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǃǨǟǩǨǠǢǣǠǤ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǊǛǥǣǬǭǛǨǩǧ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǏǣǦǣǪǪǣǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǅǩǧǣǭǠǭ Ǫǩ ǸǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǩǧǮ
ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭǩ ǬǭǫǛǨǛǧǣ ƻǢǣǣ ǣ ǉǥǠǛ-
Ǩǣǣ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ
ǇǛǦǛǤǢǣǠǤ
– ǌǩǝǠǭ ǪǫǠǟǪǫǣǨǣǧǛǭǠǦǠǤ ǋǩǬǬǣǺ-ƻǫǞǠǨ-
ǭǣǨǛ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ ǋǩǬǬǣǺ-ƼǫǛǢǣǦǣǺ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ ǋǩǬǬǣǺ-ǅǮǜǛ
– ǅǩǧǣǭǠǭ ǪǫǠǟǪǫǣǨǣǧǛǭǠǦǠǤ 
ǋǩǬǬǣǺ-ǇǠǥǬǣǥǛ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǒǣǦǣǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ƽǋǃǅǌ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǔǉǌ

Зарубежные ТПП:
– ǍǊǊ ƻǢǠǫǜǛǤǟǡǛǨcǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ƻǫǧǠǨǣǺ
– ƼǠǦǩǫǮǬǬǥǛǺ ǍǊǊ
– ƽǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǅǛǢǛǰǬǭǛǨǛ
– ǍǊǊ ǅǶǫǞǶǢǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǇǩǦǟǩǝǛ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǍǛǟǡǣǥǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǍǮǫǥǧǠǨǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǛ ǎǢǜǠǥǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǎǥǫǛǣǨǶ
– ǍǊǊ ƾǫǮǢǣǣ
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǸǥǩǨǩǧǣǥǣ ƻǝǬǭǫǣǣ
– ǌǩǹǢ ǍǊǊ ƻǦǜǛǨǣǣ
– ƼǠǦǷǞǣǤǬǥǩ-ǆǹǥǬǠǧǜǮǫǞǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƼǩǦǞǛǫǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƼǩǦǞǛǫǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳ-
ǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ƽǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ƼǩǬǨǣǣ ǣ
ƾǠǫǱǠǞǩǝǣǨǶ
– ƽǠǨǞǠǫǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǉǜǵǠǟǣǨǠǨǣǠ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ
ǪǛǦǛǭ ƾǠǫǧǛǨǣǣ

– ǏǠǟǠǫǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǶǰ ǪǛǦǛǭ ǃǢǫǛǣǦǺ
– ǏǠǟǠǫǛǱǣǺ ǣǨǟǣǤǬǥǣǰ ǍǊǊ
– ǃǬǦǛǨǟǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǃǬǪǛǨǣǣ
– ǆǛǭǝǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƻǬǬǩǱǣǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ ǣ
ǫǠǧǠǬǦǠǨǨǶǰ ǪǛǦǛǭ ǆǣǭǝǶ
– ǅǩǨǯǠǫǠǨǱǣǺ ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǣǥǩǝ ǆǣǭǝǶ
– ǇǛǥǠǟǩǨǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-Ǫǫǩ-
ǧǶǳǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǈǩǫǝǠǡǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
(ǈǋǍǊ)
– ǊǩǦǷǬǥǛǺ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ƾǠǫǧǛǨǬǥǛǺ ǝǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǌǠǫǜǣǣ
– ǌǦǩǝǛǱǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǋǠǬǪǮǜ-
Ǧǣǥǣ ǌǦǩǝǠǨǣǺ
– ǌǩǹǢ ǪǛǦǛǭ ǣ ǜǣǫǡ ǍǮǫǱǣǣ (Ǎǉƽƽ)
– ǑǠǨǭǫǛǦǷǨǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǏǣǨǦǺǨ-
ǟǣǣ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǐǩǫǝǛǭǣǣ
– ǘǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǒǠǳǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜ-
Ǧǣǥǣ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǒǠǫǨǩǞǩǫǣǣ (ǐǊǒ)
– ǋǩcǬǣǤǬǥǩ-ƼǫǣǭǛǨǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǃǭǛǦǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǩǤ ǪǛǦǛ-
ǭǶ ǌǠǫǜǣǣ ǝ ǇǩǬǥǝǠ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǈǩǫǝǠǡǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤ-
ǬǥǩǤ ǭǩǫǞǩǝǩǤ ǪǛǦǛǭǶ ǝ ǇǩǬǥǝǠ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǩǤ ǪǛǦǛ-
ǭǶ ǐǩǫǝǛǭǣǣ ǝ ǋǩǬǬǣǣ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ƼǩǦǞǛǫǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǩǤ
ǍǊǊ ǝ ǋǩǬǬǣǣ
– ƽǬǠǧǣǫǨǛǺ ǯǠǟǠǫǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǶǰ ǪǛǦǛǭ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǣǤ ǨǛǱǣǩǨǛǦǷǨǶǤ ǥǩǧǣǭǠǭ
ǇǠǡǟǮǨǛǫǩǟǨǩǤ ǭǩǫǞǩǝǩǤ ǪǛǦǛǭǶ
– ƻǬǬǩǱǣǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ 
ǪǛǦǛǭ ǠǝǫǩǪǠǤǬǥǣǰ ǬǭǫǛǨ «ǀǝǫǩǪǛǦǛǭǛ»
– ǅǩǨǯǠǟǠǫǛǱǣǺ ǍǊǊ ǬǭǫǛǨ ƻǍǋ
– ƻǢǣǛǭǬǥǣǤ ǯǩǫǮǧ Ƽǉƻǉ (BAF)

Федеральные ведомства:
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǟǠǦǛǧ

ǌǩǟǫǮǡǠǬǭǝǛ ǈǠǢǛǝǣǬǣǧǶǰ ƾǩǬǮǟǛǫǬǭǝ, 
ǬǩǩǭǠǲǠǬǭǝǠǨǨǣǥǩǝ, ǪǫǩǡǣǝǛǹǴǣǰ ǢǛ ǫǮ-
ǜǠǡǩǧ, ǣ Ǫǩ ǧǠǡǟǮǨǛǫǩǟǨǩǧǮ ǞǮǧǛǨǣǭǛǫ-
ǨǩǧǮ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ (ǋǩǬǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǩ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǝǩǠǨǨǩ-ǭǠǰǨǣǲǠ-
ǬǥǩǧǮ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ (ǏǌƽǍǌ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǭǠǰǨǣǲǠǬǥǩǧǮ ǣ 
ǸǥǬǪǩǫǭǨǩǧǮ ǥǩǨǭǫǩǦǹ ǋǩǬǬǣǤǬǥǩǤ ǏǠǟǠ-
ǫǛǱǣǣ (ǏǌǍǘǅ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǣǬǪǩǦǨǠǨǣǺ ǨǛǥǛ-
ǢǛǨǣǤ (Ǐǌǃǈ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǬǮǟǠǜǨǶǰ ǪǫǣǬǭǛ-
ǝǩǝ (ǏǌǌǊ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǢǟǫǛǝǩǩǰǫǛǨǠǨǣǺ (ǋǩǬǢǟǫǛǝǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǧǠǟǣǥǩ-ǜǣǩǦǩǞǣǲǠǬǥǩǠ 
ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ (ǏǇƼƻ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǭǮǫǣǢǧǮ 
(ǋǩǬǭǮǫǣǢǧ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǩǜǫǛǢǩǝǛǨǣǺ ǣ ǨǛǮǥǣ (ǋǩǬǩǜǫǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǟǠǦǛǧ ǧǩ-
ǦǩǟǼǡǣ (ǋǩǬǧǩǦǩǟǼǡǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǞǣǟǫǩǧǠǭǠǩǫǩ-

ǦǩǞǣǣ ǣ ǧǩǨǣǭǩǫǣǨǞǮ ǩǥǫǮǡǛǹǴǠǤ ǬǫǠǟǶ 
(ǋǩǬǞǣǟǫǩǧǠǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ
ǪǫǣǫǩǟǩǪǩǦǷǢǩǝǛǨǣǺ (ǋǩǬǪǫǣǫǩǟǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǝǩǟǨǶǰ ǫǠǬǮǫǬǩǝ
(ǋǩǬǝǩǟǫǠǬǮǫǬǶ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǦǠǬǨǩǞǩ ǰǩǢǺǤ-
ǬǭǝǛ  (ǋǩǬǦǠǬǰǩǢ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǨǠǟǫǩǪǩǦǷǢǩ-
ǝǛǨǣǹ (ǋǩǬǨǠǟǫǛ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǭǠǰǨǣǲǠǬǥǩǧǮ 
ǫǠǞǮǦǣǫǩǝǛǨǣǹ ǣ ǧǠǭǫǩǦǩǞǣǣ (ǋǩǬǬǭǛǨ-
ǟǛǫǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǬǝǺǢǣ, ǣǨǯǩǫǧǛǱǣǩǨǨǶǰ ǭǠǰǨǩǦǩǞǣǤ ǣ 
ǧǛǬǬǩǝǶǰ ǥǩǧǧǮǨǣǥǛǱǣǤ (ǋǩǬǥǩǧǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǪǠǲǛǭǣ ǣ 
ǧǛǬǬǩǝǶǧ ǥǩǧǧǮǨǣǥǛǱǣǺǧ (ǋǩǬǪǠǲǛǭǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǬǝǺǢǣ (ǋǩǬǬǝǺǢǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǝǠǭǠǫǣǨǛǫǨǩǧǮ 
ǣ ǯǣǭǩǬǛǨǣǭǛǫǨǩǧǮ ǨǛǟǢǩǫǮ (ǋǩǬǬǠǦǷǰǩǢ-
ǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǫǶǜǩǦǩǝǬǭǝǮ 
(ǋǩǬǫǶǜǩǦǩǝǬǭǝǩ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǭǫǛǨǬǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǝǩǢǟǮǳǨǩǞǩ 
ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǛǝǣǛǱǣǺ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǟǩǫǩǡǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ (ǋǩ-
ǬǛǝǭǩǟǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǡǠǦǠǢǨǩǟǩǫǩǡ-
ǨǩǞǩ ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǡǠǦǟǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǧǩǫǬǥǩǞǩ ǣ ǫǠǲ-
ǨǩǞǩ ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǧǩǫǫǠǲǯǦǩǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǭǫǮǟǮ ǣ ǢǛǨǺǭǩ-
Ǭǭǣ (ǋǩǬǭǫǮǟ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǨǛǦǩǞǩǝǛǺ ǬǦǮǡǜǛ (Ǐǈǌ 
ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǭǛǧǩǡǠǨǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ (ǏǍǌ 
ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǥǛǢǨǛǲǠǤǬǭǝǩ (ǅǛǢǨǛǲǠǤ-
Ǭǭǝǩ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǛǥǥǫǠǟǣǭǛǱǣǣ 
(ǋǩǬǛǥǥǫǠǟǣǭǛǱǣǺ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǩǤ
ǫǠǞǣǬǭǫǛǱǣǣ, ǥǛǟǛǬǭǫǛ ǣ ǥǛǫǭǩǞǫǛǯǣǣ
(ǋǩǬǫǠǠǬǭǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǩǤ
ǬǭǛǭǣǬǭǣǥǣ (ǋǩǬǬǭǛǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǣǨǭǠǦǦǠǥǭǮǛǦǷ-
ǨǩǤ ǬǩǜǬǭǝǠǨǨǩǬǭǣ (ǋǩǬǪǛǭǠǨǭ)
ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǮǪǫǛǝǦǠǨǣǹ 
ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǶǧ ǣǧǮǴǠǬǭǝǩǧ (ǋǩǬǣǧǮ-
ǴǠǬǭǝǩ)
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǝǬǭǫǛǦǣǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǝǬǭǫǣǤǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǫǞǠǨǭǣǨǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ǃǬǦǛǧǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
ƻǯǞǛǨǣǬǭǛǨ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ǅǩǫǩǦǠǝǬǭǝǛ ƼǠǦǷǞǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ƽǠǨǞǫǣǣ
– ƾǠǨǠǫǛǦǷǨǩǠ ǥǩǨǬǮǦǷǬǭǝǩ ǏǫǛǨǱǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǀǞǣǪǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǇǛǦǛǤǢǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǙǡǨǩǤ 
ǅǩǫǠǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǋǮǧǶǨǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǌǣǨǞǛǪǮǫǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǌǦǩǝǛǱǥǩǤ
ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩ-ǸǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǣǤ ǩǭǟǠǦ ǭǩǫ-
ǞǩǝǩǞǩ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǛ ǪǩǬǩǦǷǬǭǝǛ 
ǍǛǣǦǛǨǟǛ.
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Уголовно-правовая защита бизнеса

АКУЛЫ ПРАВА

125009, Москва
улица Тверская, дом 16, строение 1
офис А-501 (БЦ «Галерея Актер») www.al-cg.com

620144, Екатеринбург
улица Шейнкмана, дом 121

3 этаж (БЦ «Антарес-бизнес»)

Сопровождение сделок

Разрешение споров

,

, ,

,

ре
кл

ам
а
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