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Выставка рыбной индустрии, морепродуктов и технологий 
(Seafood Expo Russia) за восемь лет превратилась 
в платформу, задающую тон развитию всей рыбной 
отрасли, но начиналась она со смелой идеи и убеждения, 
что российским рыбакам нужна своя площадка 
для коммуникаций, вспоминает генеральный директор 
Expo Solutions Group Иван ФЕТИСОВ. В беседе с главным 
редактором журнала Fishnews Эдуардом КЛИМОВЫМ 
он рассказал, как удалось выстроить профессиональное 
сообщество вокруг отраслевого мероприятия, почему 
важно делать ставку не на массовость, а на качество 
аудитории, как влияет семейный бизнес на отношения 
и какое место в мыслях выставочного оператора 
занимают футбол, «обвес» и визуал. 

Анна ЛИМ

Иван ФЕТИСОВ: 
Главный человек 
на выставке — 
посетитель
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Иван ФЕТИСОВ,
генеральный директор 

Expo Solutions Group
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— Иван, я сразу перейду 
на «ты», потому что мы зна-
комы очень давно. Выставке в 
Санкт-Петербурге в этом году 
исполняется уже восемь лет, 
но ведь ты начал работать с 
рыбаками еще раньше? С чего 
все началось?

— Да, выставке уже восемь 
лет, а нашей работе в рыбной 
отрасли — ровно десять. Одним 
из первых мероприятий, которы-
ми мы занимались, был форум 
по судостроению в Мурманске в 
2016 году. Потом мы участвова-
ли в выставке в Брюсселе, а спу-
стя еще пару месяцев сделали 
мероприятие «Русский рыбный 
дом» на Петербургском между-
народном экономическом фо-
руме. Тогда все удивлены были 
самому формату: у нас был ре-
сторан и шикарная презентаци-
онная зона. 

В ноябре 2016 года мы прие-
хали на выставку в Циндао (Ки-
тай), и там впервые речь зашла 
о выставке в Санкт-Петербурге. 
Не сказать, что эта идея у всех 
нашла понимание, но мы были 
убеждены: России нужно свое 
крупное отраслевое мероприя-
тие. Я очень хорошо помню, как 
Илья Васильевич ШЕСТАКОВ 
спрашивал: «Ты уверен?» — 
«Уверен». — «Тогда вперед!»

Для нас как выставочного 
оператора организация мас-
штабной отраслевой выстав-
ки была чем-то новым, причем 
сразу на таком высоком уровне. 
Конечно, нам было страшно. Но, 
если честно, этот страх мы испы-
тываем каждый раз. В течение 
всех этих лет мы переживаем за 
любое из наших мероприятий: 
как оно пройдет.

А тогда, в 2017 году, мы пове-
рили, что все получится, во мно-
гом благодаря поддержке Ильи 
Васильевича, сумевшего убедить 
и увлечь за собой всю отрасль, 
и взялись за дело. Не только мы 
как организаторы, но и руководи-
тели рыбопромышленных пред-
приятий, да и весь центральный 
аппарат Росрыболовства — все 
сообща участвовали в формиро-
вании экспозиции и деловой про-
граммы. И эти совместные уси-
лия легли в основание будущей 
Seafood Expo Russia. 

Мы успешно провели две вы-
ставки — в 2017 и 2018 годах, 
а в 2019 году произошел каче-
ственный скачок: к нам пришли 

трейдеры, которые ранее вы-
ставлялись только на продукто-
вых выставках, таких как World 
Food и «Продэкспо». Даже после 
пандемии Seafood Expo Russia 
продолжила бурно развиваться, 
появилось много новых участни-
ков, новых направлений.

Ну а потом случился 2022 год, 
и многие иностранные компании 
покинули рынок. С другой сторо-
ны, государство стало активнее 
побуждать рыбаков к обновле-
нию рыбопромыслового флота. 
Нам пришлось общаться с про-
изводителями оборудования, 
сводить их с рыбаками, искать 

у участников возникало много 
вопросов к расположению и по-
сещаемости стендов. Но сейчас, 
если посмотреть повниматель-
ней, у нас блок трейдеров и пере-
работчиков потихоньку переме-
щается в отдельный от рыбаков 
павильон, стало посвободнее 
— людям удобнее ходить друг 
к другу, а сзади мы разместили 
площадки с оборудованием, и 
потоки посетителей уравнялись.

В этом году мы запускаем 
новую фишку — техмарафон. 
Будем заранее формировать 
группы и целенаправленно по-
казывать им в ходе специальных 

новые направления, подключать 
логистику. Взять хотя бы нашу 
конференцию по непрерывной 
холодильной цепи. Мы начали 
смотреть, что вокруг происходит, 
искать новые возможности и вы-
страивать работу внутри отрасли 
уже совершенно по-другому.

— С какого момента ста-
ло понятно, что эта выставка 
реально представляет всю 
отрасль, а не только промыш-
ленное рыболовство? 

— Практически сразу, как мы 
провели первую выставку. Изу-
чив опыт крупнейших зарубежных 
мероприятий, мы поняли: всё, что 
соприкасается с промыслом, тоже 
обязательно должно присутство-
вать. Причем сначала мы вынесли 
в разные блоки оборудование и 
другие разделы, а потом поняли, 
что так не работает, нужно пере-
мешивать и искать баланс. 

Это было трудно, потому что 

туров оборудование для промыс-
ла и пищевого производства. 
Уже рассылаем письма судовла-
дельцам и руководителям пред-
приятий переработки, чтобы они 
отправляли на эти показы своих 
тралмастеров и технологов. 

— В чем главная ценность 
выставки? В деловых контак-
тах с теми, кто ее посещает, 
или между теми, кто выставля-
ется?

— Важнее всего контакты «по-
сетитель — участник». Это аксио-
ма, можно сказать, закон выста-
вочной деятельности. Участники 
выставки платят деньги для того, 
чтобы в свою очередь заработать 
еще больше денег. Они надеют-
ся получить больше контрактов, 
подтвердить действующие до-
говоренности, встретить новых 
клиентов, а друг друга они и так 
прекрасно знают и могут пооб-
щаться в любое время.

Руководитель Росрыболовства Илья ШЕСТАКОВ на трибуне Международного 
форума «Флот для рыболовства – новый импульс развития». Март 2016 г., Мурманск
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Главный человек на выстав-
ке — это посетитель, тот, кто 
пришел покупать. Чем больше к 
вам приходит посетителей, тем 
больше экспозиция на следую-
щий год. Ведь среди посетителей 
есть не только покупатели, но и 
компании, которые пока в вы-
ставке не участвуют. Они смот-
рят, как выглядят их конкуренты, 
как те развиваются и растут из 
года в год, сколько людей у них 
на стенде, и рано или поздно 
тоже встают на выставку.

Любая выставка растет вмес-
те со своими посетителями, они 

горжусь с учетом того, что у нас 
все-таки узкая специализация по 
сравнению с промышленностью 
или сельским хозяйством. 

Но на том же «Иннопроме» 
министр присутствует не все 
дни. А у нас руководитель Рос- 
рыболовства именно работа-
ет — участвует в дискуссиях на 
панельных сессиях и круглых 
столах, проводит много встреч 
по международным вопросам. В 
этом уникальность нашей пло-
щадки, где в одном месте собра-
ны все блоки — международный, 
политический, деловой. 

Китая. Идея объединенного на-
ционального стенда в Циндао 
появилась сразу?

— Да, нам это подсказали в 
руководстве Росрыболовства. 
Причем сначала мы двигались по 
пути общей экспозиции с одина-
ковыми стендами внутри — это 
более экономичный вариант, но 
потом некоторые участники за-
хотели сделать пускай дороже, 
но по-своему. И последние три 
года мы пришли к тому, что де-
лаем общий подвес, а под ним 
своего рода город, где у каждой 
компании свой дом — в соответ-
ствии с ее видением и страте-
гией. А наша задача — следить, 
чтобы все это в целом выглядело 
достойно и красиво. 

И такой подход себя оправ-
дывает. Когда мы участвовали 
в Циндао в третий или в четвер-
тый раз, американцы даже при-
шли к организаторам выставки и 
предъявили претензию, мол, по-
чему им не сказали, что Россия 
выступает так мощно. Для нас 
это показатель.

— Меняется ли состав рос-
сийской экспозиции в Китае? 
Какие тенденции видны?

— Мы ежегодно увеличива-
ем площадь экспозиции в Цин-
дао. Состав рыбаков при этом 
практически не меняется, но к 
нам приходят новые компании из 
смежных секторов. Сейчас у нас 
присутствуют рыбопереработчи-
ки, в том числе глубокая перера-
ботка, транспортные компании 
— тот же «Дальрефтранс», «Реф- 
агротранс». Плюс появились 
компании, которые, например, 
продают такой компонент, как 
омега-3, потому что у аудитории 
в Китае эта добавка очень вос-
требована, продают рыбий жир, 
рыбную муку. В этом году пошли 
первые трейдеры, которые стали 
обращать внимание на экспорт.

Интерес к китайскому рынку 
растет, и мы стараемся этому 
соответствовать. Наша органи-
зация отслеживает тенденции, 
делает довольно серьезную ана-
литику и делится ей с отраслью.

— А что за история с Турци-
ей и Африкой?

— В определенный момент 
отрасли понадобился новый ин-
струмент для замещения выпа-
дающих объемов экспорта — и 
мы поверили, что Турция сможет 

в немалой степени формируют 
экспозицию. Если поток посети-
телей снижается, значит, органи-
затор недорабатывает. 

— Ты упомянул роль гла-
вы Росрыболовства Ильи 
ШЕСТАКОВА. Я вижу, что в ка-
ждую выставку он лично очень 
вовлечен, присутствует каж-
дый день, с утра и до упора 
работает. Характерно ли такое 
активное участие для руко-
водителей других отраслей в 
профильных выставках? 

— Крупных профильных выс- 
тавок не так много. Насколь-
ко мне известно, в «Иннопро-
ме» участвует руководитель 
Минпромторга. Главную сель-
скохозяйственную выставку 
«Золотая осень» тоже посещает 
министр сельского хозяйства. 
Кроме того, ее курирует зампред 
правительства, как, кстати, и 
нашу выставку. И я этим очень 

— В Санкт-Петербурге выс- 
тавка совмещена с Междуна-
родным рыбопромышленным 
форумом. Для тебя это одно 
и то же мероприятие или они 
все-таки разные? И чья была 
идея проводить одновременно 
форум и выставку? 

— Нет, для меня разделения 
нет, выставка и форум изначаль-
но были задуманы как одно це-
лое. Когда мы начинали этим за-
ниматься, то сразу говорили, что 
параллельно с выставкой долж-
но идти мощное деловое меро-
приятие. Особенно в первый раз. 
А Илья Васильевич просто ра- 
зогнал это до масштабов между-
народного форума. И получилось 
так, что все этим прониклись, 
вовлеклись, потом волну подхва-
тили СМИ — и в результате такой 
формат прижился.

— Давай перейдем к зару-
бежным площадкам. Начнем с 

Seafood Expo Russia является витриной рыбной отрасли России
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стать такой удобной площадкой 
для международной рыбной выс- 
тавки с уклоном в сторону рос-
сийских компаний. Но не учли 
определенную специфику, в том 
числе связанную с менталитетом 
и организацией работы в мест-
ных ведомствах, другие барьеры. 

В итоге мы провели выставку, 
она получилась хорошая, неболь-
шая, наши компании отработали 
четко, но продолжать ее из года 
в год не видим возможности. По-
этому мы свернули этот проект, 
но оставили для себя как инстру-
мент для продвижения выставки 
в Санкт-Петербурге и нашей от-
расли на зарубежных выставках 
через те ресурсы, которые у нас 
остались в Турции.

А по Африке мы предложили 
бизнесу поучаствовать в Salon 
Halieutis в Марокко и получили 
хорошие отзывы, все участники 
сказали, что готовы поехать и 
в следующий раз. На этой вы-
ставке оказалось очень важным 
правильно разместить экспози-
цию ближе к стендам местных 
ассоциаций, которые активнее 
всего посещают представители 
близлежащих стран. Если бы 
мы заранее учли этот фактор, то 
наши компании могли бы полу-
чить даже больше клиентов, хотя 
посетителей у российских участ-
ников и так было очень много. 

До следующей выставки 
здесь еще два года, поэтому 
время подготовиться с учетом 
наработанного опыта точно есть. 
Мы уверены в перспективах на-
шей отрасли в Африке, которые 
растут с Большой африканской 
экспедицией Росрыболовства, и 
с удовольствием продолжим за-
ниматься ее продвижением. Рос-
сийские компании здесь встре-
тили очень тепло и с большим 
интересом.

— Возвращаясь к россий-
ским реалиям, мне кажется, у 
большинства профильных выс- 
тавок всё гораздо скромнее в 
плане визуала. Или я ошиба-
юсь?

— Без ложной скромности 
скажу: с нами в этом плане могут 
сравниться только два меропри-
ятия в стране — это «Иннопром» 
и ПМЭФ, а в нашем секторе мы, 
безусловно, номер один.

— Обычно на выставках мы 
видим ряды разношерстных 
стендов, а у вас люди креати-

вят, но в рамках единой стили-
стики. Почему так получается? 

— Выставка сама диктует 
красоту. Это то, что считывает-
ся подсознательно, — красиво, 
понятно, дорого. Да, есть ком-
пании, которые хотят продемон-
стрировать свой вес в отрасли, 
есть и те, у кого бюджет намно-
го скромнее, но на выставке эта 
разница не должна бросаться в 
глаза. Ни в коем случае.

Мы изначально продума-
ли этот момент и предлагаем 
определенные варианты стро-
ительства стендов. В итоге их 
стоимость может сильно разли-
чаться, но в визуале больших 
отличий дорогого стенда от не-
дорого вы не увидите. Это сде-
лано намеренно, чтобы не было 
невзрачных мест, которых по-
сетители просто не замечают и 
проходят мимо.

Мы постоянно думаем над 
тем, как улучшить выставку, 
как увеличить ее мощность, в 
каких еще направлениях выд- 
винуться…

— А зачем? 
— Если из года в год увели-

чивается и площадь выставки, и 
количество предприятий-участ-
ников, значит, выставка растет. 
Если же площадь остается той 
же или даже увеличивается, но 
количество участников уменьша-
ется, это тупик, стагнация. Зна-
чит, ты должен задуматься, что 
пошло не так.

Пока у нас такой проблемы 
нет. Люди от нас не уходят, хотя 
могут взять паузу на год-два. 
Например, если компания полу-
чила большое количество кли-
ентов и ей нужно время, чтобы 
все это переварить, обработать, 
допустим, открыть новые произ-
водственные площадки. 

Какая-то ротация участников, 
безусловно, есть, но выставка 
продолжает расти. Раньше это 
были 30–40% в год, сейчас — 
12–17%, но по нынешним време-
нам это неплохо. Значит, мы при-
няли правильное решение, когда 
вкладывали деньги в рекламную 
кампанию, в новые фишки — их 
очень много. 

— Насчет фишек — в прош-
лом году на выставке мы игра-
ли в футбол. В этом году про-
должим?

— Я считаю, это была класс-
ная идея. Получилось не хуже, 

чем Лига чемпионов. Форма, 
флаги — все красиво. Мы обяза-
тельно продолжим!

— А что дает игра? Для чего 
это нужно?

— А ты обратил внимание, 
как все обнимались? Вне зави-
симости от статуса и регалий. В 
футболе все игроки равны. Одни 
и те же бутсы, гетры, трусы, фут-
болка с фамилией на спине. То 
же самое и для болельщиков: 
все равны, только я болею за бе-
лых, а ты болеешь за красных. 
Мне кажется, футбол — хороший 
способ объединить и уравнять 
рыбохозяйственную отрасль и 
чиновников. Хотя для выставки, 
разумеется, футбол — это все-
го лишь «обвес», украшение, но 
без него никуда.

— Считается, что на вы-
ставке надо только работать. 

— Согласен. Но работать 
тоже можно в комфортных ус-
ловиях. И мы стараемся обеспе-
чить этот комфорт. Например, 
любой посетитель выставки рано 
или поздно устает и хочет где-то 
сесть. А мы специально осво-
бождаем пространство по пери-
метру, не ставим туда стенды, а 
устраиваем там лаунж-зоны со 
стульями и столиками. Это кра-
сиво, это удобно, это понятно. 
Но 95% выставок не думают ни 
об удобстве посетителей, ни о 
красоте. Это тоже «обвес», но он 
позволяет тебе быть лучше этих 
95%. Как только ты начинаешь 
думать о сокращении этого «об-
веса», ты уже проиграл. 

Мы думаем о том, что чело-
веку нужно, когда он пришел на 
выставку: что-то поесть, где-то 
присесть, что-то на чем-то запи-
сать, а еще парковки, шаттлы, 
такси и прочие мелочи. И это 
дает результат. На нашу выстав-
ку удобно приехать, на ней при-
ятно находиться. 

— За эти годы ты выстро-
ил целую команду. Наверня-
ка очень многие участники 
выставки знакомы с твоей 
женой, а возможно, Зарину 
ФЕТИСОВУ даже знают луч-
ше, чем тебя. Вовлеченность 
супруги в бизнес-процессы 
мешает или помогает? 

— Очень помогает. 

— А не возникает проблем 
из-за того, что вы постоян-
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но вместе — и на работе, и 
дома?

— Но мы же не видимся на ра-
боте вообще. Максимум можем 
списаться и договориться пообе-
дать вместе. Всё. А дома мы не 
обсуждаем работу, дом — это 
дом, там дети и другие заботы. 
За эти годы мы научились взаи-
мопониманию, перестали давить 
друг на друга, и нам стало легче.

— Кто главнее в работе?
— Я. Потому что как ни кру-

ти, если ты не заведешь народ, 
не подашь правильную идею, 
то ничего не будет. Но Зарина 
спокойно может сделать форум 
без меня. Собственно, она его 
и делает вместе с Екатериной 
ГРИЦЕНКО, нашим директором 
деловой программы.

Во всем, что касается фо-
румной части, моя жена выросла 
быстрее меня. По сути, у нас раз-
деление сфер ответственности. 
Мой блок — это коммерческий 
отдел и застройка, то есть тех-
нический отдел. Я придумываю 
все, что касается выставки, гене-
рирую идеи, определяю, в каком 
направлении двигаться, и так да-
лее.

А все, что относится к такому 
сложному вопросу, как органи-
зация форума… да и не только. 
Например, скажу честно, в Цин-
дао я до сих пор не понимаю, как 
выстраивается работа кухни, где 
совершаются закупки, каким обра-
зом набирается персонал, когда и 
где шьется униформа. Это все — 
на Зарине. Я ничего этого не знаю.

Вначале, конечно, мы все это 
делали вместе, когда масшта-
бы были небольшие. Но сейчас 
только наши стенды в Циндао 
обслуживает более 200 человек. 

— А в Санкт-Петербурге?
— Там мы нанимаем около 

400 человек, и из Москвы туда 
выезжает команда — примерно 
40 человек. И это еще не считая 
застройщиков.

— Я могу представить 
себе твой график, потому что 
в принципе живу в похожем. 
Страна с 11 часовыми пояса-
ми. В какое ты время встаешь 
и в какое ложишься? 

— Сейчас чуть попроще ста-
ло, но и то последний год. А так 
обычно в полночь ты работаешь 
с Камчаткой и Магаданом, по-
тому что там уже утро и можно 
общаться с людьми. Дальше 
три-четыре часа сна — и снова 
за дело, пока на Дальнем Восто-
ке не закончился рабочий день.

Я всегда старался уйти от 
образа москвича и не считаю 
приличным звонить своим пар-
тнерам после 18 или 19 часов 
и начинать решать какие-то во-
просы. Мне кажется правильным 
делать это в рабочее время и 
по возможности подстраиваться 
под график собеседника. Допу-
стим, если я переписываюсь с 
коллегами с Дальнего Востока, 
то знаю, что для них 8 утра — 
уже нормальное время. 

Если честно, я нередко 
даже специально захожу в 

мессенджер в 2 часа ночи для 
того, чтобы люди понимали, 
что я в принципе могу погово-
рить.

— Но невозможно же в та-
ком режиме все это делать. 

— Да, сейчас уже в меньшей 
степени, потому что у нас стало 
больше сотрудников и я смог де-
легировать им наших партнеров. 
Но с себя ответственности я не 
снимаю.

— Есть ли рыбопромыш-
ленные компании, которые ты 
мог бы назвать своей опорой?

— Боюсь, что этот список бу-
дет слишком длинным. Все эти 
годы с нами были те, кто посто-
янно участвовал в выставках и 
других отраслевых мероприяти-
ях, кто поддерживал нас в раз-
ные периоды работы. Это десят-
ки людей и компаний. «Антей», 
«Гидрострой», НБАМР, «Но-
ребо», ОРКЗ №55, «Океанры-
бфлот», Русская рыбопромыш-
ленная компания, Рыболовецкий 
колхоз им. В.И. Ленина, Северо-
Западный рыбопромышленный 
консорциум, «Сигма Марин Тех-
нолоджи», Тымлатский рыбоком-
бинат, Южно-Курильский рыбо-
комбинат. Перечислять можно 
очень долго.

Могу сказать только, что без 
ежедневного общения внутри 
отрасли никогда ничего бы не 
было и не будет. Я знаю десятки 
выставок, которые отдалились от 
той отрасли, где они работали, и 
эти выставки закрылись.

В рамках Global Fishery Forum & Seafood Expo Russia в 2024 г. прошел товарищеский матч по футболу: соревновались 
команда организаторов во главе с руководителем Росрыболовства Ильей ШЕСТАКОВЫМ и команда участников, 

капитаном которой стал председатель совета директоров медиахолдинга «Фишньюс» Эдуард КЛИМОВ
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Форум и выставка 
в Петербурге: новые 
форматы и решения

С 22 по 24 октября Санкт-Петербург вновь станет центром 

притяжения для профессионалов рыбного хозяйства со всей 

России и из-за рубежа. На Международном рыбопромышленном 

форуме и Выставке рыбной индустрии, морепродуктов и 

технологий (Global Fishery Forum & Seafood Expo Russia) 

не только подведут итоги работы отрасли за год, но и зададут 

новые векторы развития.
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Одной из ключевых тем программы и экспози-
ции вновь станет продвижение рыбной продукции 
на внутреннем и внешнем рынках. Устойчивый рост 
производства требует современных подходов к ло-
гистике, сбыту и работе с конечным потребителем. 
Обсуждение этих вопросов не ограничивается питер-
скими мероприятиями: диалог между производителя-
ми, переработчиками, логистическими компаниями, 
дистрибьюторами и розничным сегментом ведется 
в течение всего года. Это и профессиональные дис-
куссии в рамках Рыбного клуба, и инициированные 
Рыбным союзом дегустации, и другие форматы экс-
пертных обсуждений.

«Участие в работе отрасли на протяжении всего 
года помогает нам оставаться в русле развития ры-
бохозяйственного комплекса. Мы с удовольствием 
включаемся в диалог между разными звеньями то-
варопроводящей цепи, чтобы дополнять программу 
эффективными форматами, в которых заинтересо-
ваны как поставщики, так и ритейл. Это позволяет 
посмотреть на вопросы потребления с точки зрения 
каждого участника рынка и предложить им более 
эффективные форматы взаимодействия, которые 
рождаются в том числе по результатам таких содер-

жательных дискуссий», — отмечает Иван ФЕТИСОВ, 
генеральный директор Expo Solutions Group — опера-
тора форума и выставки в Санкт-Петербурге.

Организаторы мероприятия активно работают 
с профессиональным сообществом и отраслевыми 
объединениями, чтобы формировать программу, 
учитывающую самые актуальные задачи и тренды. 
Результатом становятся практико-ориентированные 
сессии о том, как выстроить эффективную товаро-
проводящую цепочку, повысить привлекательность 
продукции, адаптироваться к запросам потребите-
лей и оптимизировать производственные процессы.

В этом году на выставке состоится награждение 
победителей конкурса упаковки рыбной продукции 
Fish Pack. Он акцентирует внимание на современных 
решениях в оформлении и представлении продукта. 
Упаковка уже давно перестала быть просто сред-
ством защиты — сегодня она влияет на восприятие 
качества, удобство транспортировки и экологичность.

Победителей конкурса определит профессио-
нальное жюри. В его состав войдут представители 
отраслевых ассоциаций и СМИ, ритейла, также ожи-
дается участие независимых экспертов в области 
упаковки и соответствия техническим регламентам.

В ЦЕНТРЕ ВНИМАНИЯ ПОТРЕБЛЕНИЕ И СБЫТ
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FISH TECH GLOBAL: 
ВСЁ ДЛЯ ОТРАСЛИ

Дальнейшее развитие получит 
и специализированная экспозиция 
FISH TECH GLOBAL, посвященная 
технологическому обеспечению 
добычи, производства, упаковки 
и логистики рыбной продукции. 
FISH TECH GLOBAL охватит ши-
рокий спектр направлений — от 
промыслового судостроения и су-
доремонта до оборудования для 
пищевой и перерабатывающей 
промышленности, хранения и кон-
троля условий транспортировки, 
сертификации, маркировки и пре-
доставления других сервисов на 
пути следования рыбной продук-
ции до потребителя.

Такой подход позволит вос-
произвести на площадке выс- 
тавки весь производственный 
цикл — от строительства судна 
до приготовления и потребления 
продукции. Также планируется 
обсудить важнейшие этапы всех 
этих процессов в рамках деловой 
программы.

Одним из ключевых элемен-
тов экспозиции станет техниче-
ский марафон. Пройдут туры по 
стендам участников, технические 
специалисты которых подроб-
но расскажут о представляемых 
решениях. Это формат, ориенти-
рованный на профессиональную 
аудиторию: судовладельцев, пе-
реработчиков, технологов, логи-
стов, инженеров и специалистов 

по снабжению. Они смогут не 
просто познакомиться с новы-
ми технологиями, но и задать 
конкретные вопросы, получить 
практические рекомендации и 
наладить контакт с поставщика-
ми. Такие туры сделают экспо-
зицию более содержательной и 
эффективной с точки зрения биз-
нес-коммуникаций.

AQUA FARM GLOBAL: 
ОТ САДКА ДО ПРИЛАВКА

Еще одной новинкой выстав-
ки станет специализированная 
экспозиция AQUA FARM GLOBAL, 
которая объединит всех предста-
вителей индустрии аквакульту-
ры. Вместо фокусировки на от-
дельных аспектах рыбоводства 
AQUA FARM GLOBAL представит 
систему практических решений 
— как научно-технических, так и 
экономических — для выращи-
вания рыбы и морепродуктов в 
проточных и замкнутых системах 
водоснабжения.

Центральным элементом 
экспозиции по-прежнему будет 
установка замкнутого водоснаб-
жения с живой рыбой и оборудо-
ванием от участников выставки. 
Вокруг УЗВ будут располагаться 
стенды рыбоводных хозяйств, 
производителей оборудования, 
поставщиков кормов, ветери-
нарных препаратов, посадочного 
материала и других продуктов и 
технологий.

Уникальной особенностью 
AQUA FARM GLOBAL станет ее 
интеграция в общую структуру 
выставки. Это позволит показать 
не изолированный сектор, а свя-
занный с остальными звеньями 
отрасли сегмент. На одной пло-
щадке можно будет проследить 
путь выращенной продукции — 
от оборудования и технологий 
разведения до упаковки, логи-
стики и выхода в торговые сети.

Такой формат создает до-
полнительную ценность как для 
производителей, так и для пере-
работчиков и дистрибьюторов, 
заинтересованных в стабильных 
поставках качественного сырья. 
Интеграция экспозиции также 
подчеркивает, что современная 
аквакультура — не только произ-
водственный сектор, но и важная 
часть промышленной инфра-
структуры рыбохозяйственного 
комплекса.

На FISH TECH GLOBAL можно будет увидеть всё оборудование 
для рыбохозяйственного комплекса

Специализированная экспозиция AQUA FARM GLOBAL объединит всех 
представителей индустрии аквакультуры
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Сайт форума и выставки в Санкт-Петербурге — https://seafoodexporussia.com
Страница российского павильона в Циндао — https://rusfishexpo.ru/china/

МЕЖДУНАРОДНОЕ 
СОТРУДНИЧЕСТВО

Традиционно важное место в 
программе займут вопросы меж-
дународного сотрудничества. 
Смещение внешнеэкономиче-
ских акцентов стимулирует укреп- 
ление позиций России в Азии и 
организацию устойчивых торго-
вых отношений с новыми рынка-
ми.

В этом контексте особое зна-
чение приобретает взаимодей-
ствие с Африкой. Интерес к ней 
значительно возрос в связи с про-
ведением Большой африканской 
экспедиции Росрыболовства. 
Рейсы, организованные Всерос-
сийским НИИ рыбного хозяйства 
и океанографии, уже собрали 
большой объем научных данных. 
Они могут стать основой новых 
совместных инициатив в области 
промысла, переработки, техниче-
ского оснащения, кадрового обе-
спечения и других вопросов науч-
но-технического сотрудничества.

Также большой интерес вызы-
вает развитие связей с государ-
ствами Ближнего Востока. Эти 
страны демонстрируют устой-
чивый спрос на качественную 
рыбную продукцию и проявляют 
активность в вопросах модерни-
зации собственной рыбной от-
расли. Государства Аравийского 
полуострова выражают потреб-
ности не только в импорте рыбы и 
морепродуктов, но и в трансфере 
российских технологий в сфере 
аквакультуры, переработки, кон-
троля качества и логистики.

Все большее значение при-
обретает совместная работа с 
ближневосточными странами по 
обеспечению продовольственной 
безопасности и развитию устой-
чивых цепочек поставок. Это от-
крывает новые возможности для 
российских производителей, пе-
реработчиков и трейдеров.

В прошлом году свою про-
дукцию и услуги на Seafood Expo 
Russia представили 423 экспо-
нента — на 73 участника больше, 
чем годом ранее. Форум и выс- 
тавку посетили 19 367 специали-
стов из 76 государств и 83 регио-
нов России.

Это подтвердило: мероприя-
тие не только является важней-
шей площадкой отечественного 
рыбохозяйственного комплекса, 
но и заняло прочное место в ми-
ровом календаре событий рыб-

ной отрасли. Благодаря высокой 
вовлеченности в процессы, пос- 
тоянному диалогу с профессио-
нальным сообществом и фокусу 
на практические задачи, Global 
Fishery Forum & Seafood Expo 
Russia ежегодно помогают пред-
ставителям рыбного хозяйства 
совместно вырабатывать ключе-
вые решения.

ИЗ ПИТЕРА — В КИТАЙ

Сразу после форума и выс- 
тавки в Санкт-Петербурге рос-
сийские предприятия отправят-
ся на China Fisheries & Seafood 
Expo в китайский Циндао. Круп-

нейшая в Азии выставка рыбной 
отрасли состоится 29–31 октя-
бря, в этом году она пройдет 
в 28-й раз. Участие в составе 
российского павильона примут 
более 50 компаний на площади 
свыше 1,5 тыс. кв. м.

Важной частью экспозиции 
РФ снова станет гастрономиче-
ская зона: там посетители смогут 
попробовать продукцию участни-
ков в формате дегустаций и ма-
стер-классов. В прошлом году 
кулинарный проект доказал свою 
эффективность для привлечения 
покупателей не только из Китая, 
но и из Южной Кореи, Вьетнама, 
Таиланда и других стран АТР.

Взаимодействие со странами Ближнего Востока открывает новые 
возможности для российских производителей, переработчиков и трейдеров

China Fisheries & Seafood Expo пройдет в Циндао 28-й раз
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«Рыбный клуб» 
положил начало 
диалогу экспертов

Анна ЛИМ 
Ольга ЩЕДРОВА
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Первая встреча «Рыбного клуба» в Москве 
собрала более 100 представителей всех секторов 
рыбного рынка. Рыбаки, переработчики, трейдеры, 
логистика, ритейл смогли напрямую пообщаться 
друг с другом, обсудить острые вопросы и 
обменяться полезным опытом.
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ШАГ НАВСТРЕЧУ 
ДРУГ ДРУГУ

В Москве 11 апреля прошла 
первая встреча «Рыбного клуба» 
— новой площадки для свобод-
ного общения участников рыбно-
го рынка. Поговорить в нефор-
мальной обстановке с коллегами 
из смежных отраслей, обсудить 
интересные бизнес-кейсы, по-
слушать аналитиков и экспертов 
пришли более 100 руководителей 
и специалистов из 60 компаний.

Хотя на встрече присутство-
вали такие крупные рыбодобыва-
ющие группы, как «Гидрострой», 
Русская рыбопромышленная 
компания, «Норебо», Северо- 
Западный рыбопромышленный 
консорциум, «ФОР», «Тихрыб-
ком», гораздо больше было тех, 
кого Федеральная антимоно-
польная служба в свое время 
окрестила «серой зоной». Это 
переработчики, оптовики, импор-
теры, логистические компании, 
торговые сети — те самые «по-
средники», жадностью которых 
различные ведомства так любят 
объяснять рост цены на рыбо-
продукцию по пути от рыбака до 
полки и которых почему-то до сих 
пор не принято считать частью — 
и важнейшей — российского ры-
бохозяйственного комплекса.

Организаторами меропри-
ятия выступили медиахолдинг 
«Фишньюс» и отраслевой кон-
грессно-выставочный опера-
тор Expo Solutions Group (ESG) 
при поддержке Рыбного союза. 
В «Рыбном клубе» собрались 
рыбаки и те, кто пытается «на-
житься» на рыбаках, — так пред-
ставил участников встречи друг 
другу председатель совета ди-

ректоров медиахолдинга «Фиш-
ньюс» Эдуард КЛИМОВ.

«Мы предложили собраться 
представителям разных направ-
лений рынка, чтобы рыбаки «за-
глянули в бездну». Специально 
просили прийти коммерсантов 
— тех, кто продает рыбу. И что-
бы так называемая бездна — это 
логисты, трейдеры, рыбоперера-
ботка — в свою очередь вгляде-
лась в рыбаков», — прокоммен-
тировал он концепцию клуба.

ЛИШНИЕ ЗВЕНЬЯ — МИФ!

Одним из примеров, когда 
стороны смогли увидеть друг 
друга, стала договоренность 
Русской рыбопромышленной 
компании (РРПК) и X5 Group 
о прямых поставках дальне-
восточного минтая в торговую 
сеть «Перекресток». «По ито-
гам 2024 года продажи мин-
тая не в рублях, а даже в объ-
емах выросли в три раза — за 
счет качества и ассортимен-
та», — рассказала участникам 
клуба о первых результатах 
сотрудничества директор по 
развитию категорий «Фрукты, 
овощи и ультрафреш» «Пере-
крестка» Александра   СУХАРЕВА.

Она подчеркнула, что напря-
мую взаимодействие ритейла с 

Большой интерес вызвали маркетинговые исследования. Аналитики выделили ключевые тренды потребления 
и обратили внимание на самые перспективные категории

Иван ФЕТИСОВ 
(Expo Solutions Group)
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рыбаком на данном этапе все- 
таки невозможно, прежде всего 
потому, что сети работают с ко-
нечным продуктом, а рыбаки по-
ставляют сырье. Именно поэтому 
в реализации проекта X5 и РРПК 
участвуют и рыбопереработчики 
в лице компании «Агама».

Гендиректор РРПК Савелий 
КАРПУХИН заявил, что задача 
рыбака — наиболее эффектив-
но извлечь рыбу из воды и пе-
реработать ее на борту. «Мы 
делаем промышленный полуфа-
брикат — блочное филе минтая 
в коробках по 22 кг, в каждой 
коробке — три блока по 7,5 кг. 
Люди в таком виде рыбу не по-
купают. Между гофрокартонным 
ящиком на 22 кг и тем, что хо-
чет видеть избалованный мо-
сквич в «Азбуке вкуса» или в 
«Перекрестке», лежит большая 
дистанция, поэтому нам нужны 
коллеги из «Агамы», чтобы сде-
лать продукты для конечного 
потребителя», — отметил пред-
ставитель рыбопромышленного 
гиганта.

Руководитель компании «Ага-
ма Истра» Владимир ГОРЕЛОВ 
назвал трехстороннее взаимо-
действие шагом вперед для се-
тей. «Такой проект позволяет 
выстраивать длительные отно-
шения, смотреть вперед и зани-

маться тем, чтобы обеспечивать 
покупателей хорошим продуктом, 
а не думать о том, как сделать 
подешевле в ущерб качеству», — 
добавил он.

Участники кейса назвали за-
блуждением расхожее мнение, 
что спрямление цепочки поста-
вок позволит снизить цену для 
конечного потребителя. «Цена не 
всегда сокращается, может быть 

даже наоборот. Что точно сокра-
щается, так это количество льда 
в продукции. А цена — далеко не 
факт», — указала Александра 
Сухарева.

Такого рода заблуждения, как 
и в целом непонимание и чинов-
никами, и потребителями роли 
каждого из участников товаро-
проводящей цепи, встречается 
часто, обратил внимание пред-
седатель Рыбного союза Алек-
сандр ПАНИН. Отсюда и разго-
воры о «лишних» звеньях.

Усугубляет ситуацию отсут-
ствие четкой и понятной позиции 
по ряду острых тем, например при 
объяснении формирования на-
ценки на рыбу. Это может приве-
сти к негативным последствиям 
для всех участников рынка, по-
скольку в отсутствие консолиди-
рованной позиции бизнеса госу-
дарство может навязать отрасли 
быстрые и малоприятные реше-
ния вроде регулирования цен, 
мер тарифного регулирования 
импортно-экспортных операций, 
биржевой торговли и так далее.

«Критически важно объе-
динить усилия всех участников 
товаропроводящей цепи в фор-
мировании общей информацион-
ной повестки, а также совмест-
ными усилиями развенчивать 
навязанные мифы, нарративы 

Ведущие «Рыбного клуба»: Эдуард КЛИМОВ (Fishnews) и Александр ПАНИН (Рыбный союз)

Станислав ОСТАПЧЕНКО 
(АО «Русское море»)
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и некорректные исторические 
параллели, вместо того чтобы 
перекладывать ответственность 
за объективный рост цен друг 
на друга», — высказал мнение 
Александр Панин.

ПОТРЕБИТЕЛЬ ЖАЖДЕТ 
РАЗНООБРАЗИЯ

Активное обсуждение развер-
нулось вокруг противопоставле-
ния отечественной и импортной 
рыбы. Выяснилось, что наличие 
зарубежных поставок рыбы и мо-
репродуктов вызвано вовсе не 
заговором импортеров, перера-
ботчиков и сетей или нехваткой у 
них патриотизма, а желанием по-
требителей видеть разный и мак-
симально широкий ассортимент. 
Ведь ни тунец, ни королевские 
креветки, не говоря уже о более 
экзотических дарах моря, в рос-
сийских водах не водятся, а такие 
объекты промысла, как, напри-
мер, скумбрия, хотя и добывают-
ся, но в недостаточных объемах.

С другой стороны, переработ-
ка нередко жалуется на дефицит 
на рынке тех видов рыбы, которые 
одинаково востребованы и внутри 
страны, и за рубежом. Классиче-
ский пример — горбуша и другие 
тихоокеанские лососи: среди при-
чин роста цен на красную рыбу ре-
гулярно фигурируют поставки на 
экспорт. Правда, по мнению экс-
пертов, шансы на вмешательство 
государства здесь минимальные: 

ведь рост стоимости экспорта в 
том числе рыбопродукции — одна 
из главных задач, поставленных 
Минсельхозу.

В то же время далеко не все 
ресурсы, облавливаемые рос-
сийскими рыбаками, пользуют-
ся спросом на внутреннем рын-
ке. Директор по продажам УК 
«ФОР» Елена МОШКОВА приве-
ла пример с мойвой, уловы ко-
торой в прошлом году, несмотря 
на невысокую стоимость этой 
рыбы, продавались крайне плохо. 
Схожим образом сейчас обстоят 
дела с другой недорогой рыбой 
— путассу. Хотя в этой ситуации 
вопрос скорее к эффективности 
всей системы управления оте-
чественным рыболовством и его 
стоит адресовать регулятору.

Общая позиция на уровне 
бизнеса между рыбаками и их по-
купателями вряд ли достижима, 
но участники клуба все же согла-
сились, что любые искусственные 
ограничения вроде повышения 
пошлин на импортную рыбу или 
ограничения экспорта, как бы 
соблазнительно ни выглядели в 
моменте, в долговременной пер-
спективе не идут рынку на пользу.

ГОТОВАЯ ЕДА — 
ДРАЙВЕР 
ДЛЯ ВСЕГО РЫНКА

Большой интерес вызвали 
маркетинговые исследования, 
представленные компаниями 

NTech, «Купер» и «СберМар-
кетинг». Аналитики выделили 
ключевые тренды потребления, 
составили рейтинг сильнейших 
брендов и обратили внимание 
на самые перспективные кате-
гории. По оценке NTech, разви-
вать стоит не рыбу в целом, а 
конкретные продукты. И продук-
ты эти должны быть вкусными 
и качественными, порционными 
и простыми в приготовлении — 
этим критериям удовлетворяют 
такие звезды прошлого года, 
как онигири с рыбными начин-
ками или краб-роллы (сурими с 
сыром).

С выводом о решающем 
значении форм-фактора согла-
сились представители подраз-
деления X5 по производству 
готовой еды для торговых сетей. 
По их словам, онигири буквально 
взорвали рынок наряду с сэнд- 
вичами, растет популярность и 
салатов с рыбой и морепродук-
тами. И в этом тоже кроются 
возможности, поскольку готовая 
еда востребована у молодежи.

Через интернет рыбу чаще 
всего приобретают в виде филе 
и полуфабрикатов, хотя в целом 
онлайн-продажи этой категории 
пока не слишком развиты, обра-
тил внимание директор развития 
бизнеса компании «Купер» Нико-
лай БРУЯКА. По его словам, рыбу 
покупают реже, чем мясную или 
молочную продукцию, но средний 
чек в этой категории выше.

Светлана ФЕДОСЕЕВА (ТД «Меридиан») и Дмитрий МЕНЩИКОВ (Группа компаний «Тунайча»)
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В топе продаж — белая рыба, 
на нее приходится более 70%. Ли-
дер здесь предсказуемо минтай, 
причем самый популярный товар 
— замороженное филе без кожи 
весом 400 г. Размер порции — 
важный фактор, поскольку в це-
лом среди онлайн-покупок чаще 
всего встречается рыбная про-
дукция в упаковках до 300 г.

Масштабное исследование 
барьеров и драйверов роста пот- 
ребления продуктов рыбной ка-
тегории провели в «СберМар-
кетинге». Потенциал для уве-
личения потребления рыбы на 
внутреннем рынке есть, отметила 
руководитель направления по 
исследованиям и аналитике Ма-
рия ИСТОМИНА, поскольку 63% 
респондентов заявляют о жела-
нии есть рыбу чаще, а 73% хотели 
бы чаще пробовать новые виды 
рыбы. При этом решающую роль 
в выборе потребителей играет 
вкус, сильно опережая даже фак-
тор пользы для здоровья.

По данным «СберМаркетин-
га», консервы и заморозка оста-
ются основными рыбными кате-
гориями по объему потребления, 
однако темпы роста у готовой 
еды выше. Основным барьером 
на пути покупки является непони-
мание потребителя, что с рыбой 
делать, особенно если речь идет 
о тушке. Вывод: нужно объяснять 
людям эту категорию, упрощать 
процесс готовки и управлять ка-
чеством в тарелке.

НОВЫЙ ОПЫТ 
БИЗНЕС-ОБЩЕНИЯ

В завершение программной 
части Эдуард КЛИМОВ попросил 
представителей рыбопереработ-
ки и ритейла высказать мнение 
об инициативе ФАС обязать ры-
баков часть уловов продавать на 
внутренний рынок через биржу. 
Оказалось, что потенциальные 
покупатели восторга от такой 
перспективы не испытывают. 
Торговые сети повторили, что 
рыба в том виде, в каком она 
поступает от рыбаков, им не 
интересна. Переработчиков же 
сильно смущает невозможность 
предварительно удостовериться 
в качестве предлагаемой рыбной 
продукции.

Формат «свободного микро-
фона» и общение в кулуарах по-
зволяли участникам «Рыбного 
клуба» по ходу встречи откро-
венно говорить обо всём, что 
наболело, дополнять и уточнять 
спикеров, обсуждать инсайты и 
делиться опытом, порой весьма 
эмоционально. Неудивительно, 
что по завершении мероприятия 
очень многие сразу интересова-
лись: «А когда следующая встре-
ча?» Отзывы представителей 
бизнеса тоже говорят о востребо-
ванности такого горизонтального 
общения.

Савелий КАРПУХИН срав-
нил встречу со знаменитым 
Groundfish Forum — одним из 

главных деловых событий ми-
ровой рыбной индустрии, где 
собираются крупнейшие компа-
нии сектора со всего мира без 
галстуков и барьеров, чтобы 
поговорить о развитии рынка. 
«Для РРПК важно поддерживать 
«Рыбный клуб» как коммуни-
кационную и деловую площад-
ку для открытого выражения 
мнений бизнеса, которые точно 
должны превращаться в актив-
ные новые партнерства и долго-
срочные контракты», — отметил 
руководитель компании.

На важность живого разго-
вора с коллегами, партнерами, 
конкурентами в бизнесе и об-
суждения общих для рыбников 
вопросов обратила внимание и 
Елена МОШКОВА. «Мне понра-
вился формат общения — за 
столами, с доступом к микрофо-
ну и возможностью в перерыве 
или после встречи переговорить 
неформально. Понравилось, что 
было много исследований, ана-
литики. Замечательно, что все 
презентации после мероприятия 
были отправлены участникам на 
электронную почту», — подели-
лась впечатлениями представи-
тель УК «ФОР».

По мнению генерального 
директора «Тихрыбком Груп» 
Вадима ЕРМОЛАЕВА, новая 
площадка интересна для пред-
принимателей еще и тем, что 
участники клуба рассматривали 
не только отраслевые проблемы, 

Темир ЖОЛДАСОВ и Валерий БАРЧЕНКО («Рефагро»)
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но и успешные кейсы, эффектив-
ные коллаборации, выявляли пер-
спективные точки роста. «Нет по-
литизированности, а есть границы 
ответственности всех участников: 
добытчиков-промысловиков, ло-
гистов и трейдеров, торговых се-
тей — и все это понимают, — под-
черкнул он. — Во время дискуссии 
мы все еще раз отметили, что уже 
давно нет никаких посредников, 
виноватых в росте цен. Дикая 
рыба и морепродукты не могут 
быть дешевыми. Цена формиру-
ется объемом добычи, эффектив-
ностью менеджмента и грамот-
ным маркетингом».

Новый опыт общения внутри 
отрасли положительно оценили и 
рыбопереработчики. «В откровен-
ном и непринужденном диалоге 
получилось обсудить важные для 
участников рыбного рынка вопро-
сы, а также запланировать новые 
форматы сотрудничества и проек-
ты, завести интересные профес-
сиональные знакомства. Хорошая 
идея, считаю, должна стать тради-
цией!» — выразила мнение дирек-
тор по маркетингу ТД «Меридиан» 
Екатерина КУЛЕНКО.

«Интересный формат, чтобы 
сверить часы: у кого что проис-
ходит — на рынке и в целом в от-
расли, поговорить о проблемах и 
вызовах. Формат такой точно ну-
жен — очень полезно. Это прямой 
разговор и много рабочих комму-
никаций», — считает гендирек-
тор «Русского моря» Станислав 
ОСТАПЧЕНКО.

Николай БРУЯКА отметил 

высокую практическую ценность 
мероприятия. «Это действитель-
но эффективная площадка для 
выстраивания совместных иници-
атив по развитию онлайн-продаж 
рыбы и рыбной продукции, осо-
бенно среди молодой аудитории, 
— дал оценку дискуссии директор 
развития бизнеса «Купер». — Со-
временная молодежь с высоким 
уровнем дохода все чаще делеги-
рует выбор продуктов сервисам 
доставки, доверяя им даже такой 
сложный выбор, как рыба». 

За дальнейшее общение на 
равных выступают и торговые 
сети. «Диалог точно нужно про-
должать, — уверен директор 
по взаимодействию с бизнес- 
ассоциациями и сообществами X5 
Максим АРЕФЬЕВ. — Так разные 
участники всей товаропроводя-
щей цепи становятся понятнее 
друг другу, а их взаимодействие 
эффективнее и полезнее. «Рыб-
ный клуб» дает возможность 
обменяться идеями и протести-
ровать их на жизнеспособность 
и полезность. Только так можно 
добиться прорывных результатов 
для отрасли и, главное, для потре-
бителя».

«Форматы «Рыбного клуба» 
и Seafood Expo Russia удачно до-
полнили друг друга, — подвел 
черту под мероприятием генди-
ректор ESG Иван ФЕТИСОВ. — 
На выставке в Санкт-Петербурге 
участники всегда заняты работой 
с клиентами, к вам просто не по-
дойти! Здесь же со всеми можно 
пообщаться: с рыбаками, сетями, 

трейдерами, переработчиками. 
Сама атмосфера располагает к 
открытому общению между пер-
выми лицами компаний. Благо-
дарен всем, кто поверил нам и 
принял участие в первой встрече. 
Уверен, они станут регулярными».

Генеральный директор ме-
диахолдинга «Фишньюс» Яна 
ЯШИНА пообещала, что после 
успешного опыта московской 
встречи «Рыбный клуб» продол-
жит свою работу, в том числе в он-
лайн-режиме. «Как один из орга-
низаторов этого мероприятия мы 
осознаем всю важность вопросов, 
поднятых участниками клуба, — 
отметила она. — Медиахолдинг«-
Фишньюс» является безусловным 
лидером в медиапространстве 
рыбохозяйственного комплекса 
РФ, трибуной, с которой актуаль-
ные вопросы доводятся до ши-
рокого круга лиц, включая ветви 
законодательной и исполнитель-
ной власти, надзорных органов 
и широкого круга экспертов. Мы 
рады продолжить эту работу с от-
раслевыми предприятиями и ас-
социациями, включая членов Рыб-
ного союза, на площадке Fishnews 
Online, где мы разрабатываем 
актуальные темы, готовим мате-
риалы, аналитику и комментарии. 
Многие компании уже знакомы 
с нашим проектом «Сильная пе-
реработка — гордость отрасли», 
который вынесен в отдельную 
рубрику на сайте Fishnews, и уча-
ствуют в нем в качестве экспер-
тов. Надеюсь, через год мы снова 
все вместе соберемся в Москве!»

Яна ЯШИНА (Медиахолдинг Fishnews): Надеюсь, через год мы снова все вместе соберемся в Москве!
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ПЕРИОДИЧНОСТЬ
ЕЖЕГОДНО
ПЛОЩАДЬ
26 000 м2

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

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

ОКТЯБРЯ’25

МЕЖДУНАРОДНЫЙ РЫБОПРОМЫШЛЕННЫЙ ФОРУМ 
И ВЫСТАВКА РЫБНОЙ ИНДУСТРИИ, МОРЕПРОДУКТОВ И ТЕХНОЛОГИЙ

2224
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Инна САННИКОВА,
генеральный директор 
компании «Дальпромрыба»
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Инна САННИКОВА: 
Создание культуры 
потребления рыбных 
консервов —
это наша миссия
В дискуссиях о том, как повысить потребление рыбы в России, 
рыбным консервам уделяется мало внимания. Этот продукт 
до сих пор сильно недооценен, хотя при правильной подаче 
он вполне отвечает современному запросу на здоровое 
питание и может легко встроиться в ритм жизни и рацион 
жителей больших городов, считает генеральный директор 
компании «Дальпромрыба» Инна САННИКОВА. В интервью 
журналу Fishnews она рассказала, за что молодежь полюбила 
консервированного тунца, как связаны изменения климата 
и потребительские предпочтения и почему производителям 
рыбных консервов стоит активнее вовлекаться в продвижение 
и прицельно растить лояльную аудиторию.

Анна ЛИМ



— На недавней встрече 
«Рыбного клуба» аналитики 
NTech отнесли рыбные консер-
вы к «черным дырам» — катего-
риям, которые и в физическом, 
и в денежном выражении ра-
стут хуже рынка в целом. Со-
гласны ли вы с такой оценкой? 
На ваш взгляд, как сейчас себя 
чувствует сектор рыбных кон-
сервов?

— Я не согласна с этой точкой 
зрения. Данные Nielsen показы-
вают, что рыбные консервы тоже 
начали расти, пусть и с некото-
рым запозданием по отношению 
к росту FMCG-категории в целом, 
который начался где-то в конце 
2023 года, когда в регионы 
пришли деньги. Причем этот 
рост происходил не только 
за счет инфляции, но и в ки-
лограммах, то есть увеличи-
лось потребление.

Потом курс рубля из-
менился, ключевая ставка 
выросла. Производителям 
стало гораздо сложнее на-
ходить оборотные средства, 
чтобы поддерживать бизнес 
на плаву, и они начали под-
нимать цены, хотя рыбники 
всегда делают это послед-
ними. Традиционная ауди-
тория рыбных консервов 
— люди, которые не могут 
себе позволить рыбу в дру-
гом виде (замороженном 
или свежем), — ощутила 
это повышение цен на себе 
и отреагировала соответ-
ственно.

Действительно, послед-
ние три квартала наблюда-
ется снижение категории 
рыбных консервов в кило-
граммах. В первом квартале 
2025 года падение год к году 
составило 14% в натураль-
ном выражении, при этом 
по деньгам есть рост на 3,5%. Но 
если посмотреть аналитику «Ин-
фолайн», то видно, что в текущем 
году рост выручки замедляется 
для всей категории «Продукты 
питания»: за январь-февраль она 
выросла всего на 4,5%, что очень 
близко к показателям консервов.

Поэтому не могу сказать, что 
рыбные консервы ведут себя 
как-то по-особенному по отно-
шению ко всем остальным про-
довольственным товарам. Они 
не растут так стремительно, как 
энергетики, вода и какие-то кате-
гории удовольствия, но это абсо-
лютно точно и не «черная дыра».
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На мой взгляд, гораздо трево-
жнее тот факт, что у рыбных кон-
сервов низкая пенетрация среди 
молодежи в возрасте от 18 до 
25 лет: даже для тунца это всего 
10%. Молодое поколение консер-
вы не привлекают. И это большая 
проблема для категории, потому 
что те, кто потребляет рыбные 
консервы сейчас, постепенно ухо-
дят, а новых потребителей она не 
растит.

— Какие еще изменения вы 
видите в структуре потребле-
ния рыбных консервов? И с чем 
они связаны? 

— Если рассматривать струк-
туру потребления по видам 

рыбы, то тунец растет быстрее 
других видов рыб. Еще год назад 
его доля на рынке была 15,6%, 
но в первом квартале 2025 года 
она взлетела до 20,9% и в день-
гах вышла на второе место.

Что касается лидерства, тут 
все стабильно. Всем известно, что 
в России первое место в категории 
рыбных консервов, суммарно око-
ло 40% в натуральном выражении, 
занимают продукты из кильки — 
килька в томатном соусе и шпроты. 
А дальнейшие позиции в рейтинге 
популярности консервов во многом 
зависят от того, какая рыба при-
плыла к российским берегам.

Так, долгое время очень попу-
лярной была сайра, пока ее уло-
вы не сократились до минимума. 
Потом сайру заменила сардина 
— дешевая рыба, с которой мож-
но варить популярные в потребле-
нии супы. В прошлом году, причем 
это произошло в немалой степени 
благодаря поддержке со стороны 
ритейла, резко выросла популяр-
ность консервированной горбуши 
— с 9% до 16%. Это опять-таки 
следствие высокой путины.

Потребительские предпочте-
ния, безусловно, со временем 
меняются. Но, допустим, у той же 
кильки в томатном соусе всегда 
будет свой потребитель, потому 
что это самая дешевая покупка. 

Условно говоря, за 100 
рублей вы покупаете 
кусок хлеба и консерву. 
Это доступно для самых 
малообеспеченных сло-
ев населения, поэтому 
такая продукция ста-
бильно занимает нема-
лую долю на рынке.

Мы видим, что рос-
сияне до сих пор поку-
пают много шпрот, хотя 
как раз эта ситуация, на 
наш взгляд, может изме-
ниться уже к 2030 году. 
Во-первых, у молодежи 
шпроты не пользуются 
такой популярностью, 
как у предыдущих поко-
лений. Во-вторых, начи-
нает сказываться влия-
ние такого глобального 
фактора, как климатиче-
ские изменения.

В холодное время 
года люди с удовольстви-
ем едят жирную рыбу, 
в том числе в качестве 
закуски к алкогольным 
напиткам, поэтому в пер-
вый и последний квартал 

года продажи шпрот обычно на 
максимуме. Но чем теплее будут 
наши зимы, тем ниже окажется 
потребление жирной рыбы. Что 
и произошло в этом году — доля 
шпрот в зимний период не вырос-
ла так, как ожидалось.

Напротив, могли бы расти, 
причем без привязки к сезонным 
факторам, консервы из печени 
трески. Благодаря высокому со-
держанию омега-3 и различных 
витаминов потребители восприни-
мают печень трески как полезный 
продукт, и спрос на него остается 
высоким. Продажи этих консервов 
упали только из-за того, что очень 

Мы стараемся сделать 
наш продукт модным, 
чтобы он выделялся из 
общей массы рыбных 
консервов, в частности 
поэтому выпускаем его в 
стеклянных банках. Это 
привлекает в категорию 
молодую аудиторию: если 
уж молодежь ест тунца, 
то она ест его из нашей 
стеклянной банки.
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подорожало сырье. Квоты на вы-
лов трески каждый год уменьша-
ются, соответственно, печени ни-
когда не бывает в избытке и цены 
на нее растут. Тем не менее люди 
продолжают искать ее и покупать.

— Но росту популярности 
консервов из тунца не мешает 
даже отсутствие в России тун-
целовного промысла. Почему 
же эта продукция так заходит 
аудитории?

— Если мы говорим о совсем 
дешевом макрелевом тунце, то 
это рыба, которая отчасти заме-
нила ту же сайру. Но в более пре-
миальном сегменте рост тунца 
напрямую связан с активностью 
производителей. Во многом это 
заслуга «Дальпромрыбы», по-
скольку мы считаем своей мис-
сией популяризацию и создание 
культуры потребления рыбных 
консервов, в том числе из тунца.

Рыбные консервы полезны, 
вкусны и гораздо более интерес-

ны, чем многие привыкли думать. 
Три года назад мы перезапусти-
ли наш бренд «Магуро» с про-
дукцией из тунца и все это время 
работаем над ее продвижением. 
Категория тунца не традиционна 
для России. Главная проблема 
для потребителя — понять, каким 
образом эту продукцию можно и 
нужно употреблять в пищу. И мы 
помогаем ему в этом разными 
способами, обучая приготовле-
нию разнообразных блюд.

На встрече «Рыбного клуба», 
которую вы упомянули, пред-
ставители «СберМаркетинга» 
рассказали об инсайте, который 
они обнаружили по результатам 
опросов и который касается рыб-
ной продукции в целом. Люди не 
покупают рыбу, потому что плохо 
представляют, что с ней делать: 
не знают, как и с чем ее есть, как 
готовить, боятся приготовить ее 
невкусно. Это отношение рас-
пространяется и на рыбные кон-
сервы.

С тунцом в этом плане еще 
сложнее, потому что, повторюсь, 
это не традиционная рыба для на-
шей страны, да еще и не жирная. 
Поэтому мы на протяжении трех 
лет планомерно ведем работу над 
тем, чтобы приблизить тунца к 
массовой аудитории. Мы печата-
ем рецепты несложных блюд не-
посредственно на банке с консер-
вированным тунцом, а по QR-коду 
на этикетке можно перейти на 
сайт, где таких рецептов десятки. 
Размещаем наружную рекламу. 
Участвуем в проектах с извест-
ными шеф-поварами, включая 
популярные кулинарные телешоу, 
такие как «Адский шеф», «Про-
СТО кухня», «Стать шефом». Мы 
обучаем людей, как потреблять 
тунца. Отсюда и наш слоган: «Го-
товь как гуру с тунцом «Магуро».

Помимо просветительского на-
правления, мы активно развиваем 
дистрибуцию, в том числе в Ин-
тернете. Работаем с маркетплей-
сами, осваиваем инструменты и 

Инна САННИКОВА: Я считаю, что рост потребления рыбы и улучшение коммуникации с потребителем — общая задача 
всех участников производственной цепочки. В этом смысле мы рады инициативе государства популяризировать рыбную 

продукцию и призываем подключиться к ней всех, в том числе предприятия HoReCa и ритейл
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механики, которые они предла-
гают. Онлайн-полка в отличие от 
физической позволяет предста-
вить весь ассортимент, показать 
различные вариации вкусов. Мы 
экспериментируем с предложе-
нием рыбных консервов как до-
полнения к тому набору, который 
пользователь уже положил в кор-
зину.

В традиционной рознице наша 
продукция уже представлена в 
большинстве федеральных сетей. 
Получается, что мы растем сами и 
одновременно растим всю катего-
рию рыбных консервов.

И такой подход 
работает: мы видим 
это по росту узнавае-
мости нашего бренда. 
Мы стараемся сделать 
наш продукт модным, 
чтобы он выделялся из 
общей массы рыбных 
консервов, в частности 
поэтому выпускаем 
его в стеклянных бан-
ках. Это привлекает 
в категорию молодую 
аудиторию: если уж 
молодежь ест тунца, то 
она ест его из нашей 
стеклянной банки.

Жаль только, что 
популяризацией рыб-
ных консервов мы за-
нимаемся практически 
в одиночку. Почти ни-
кто из коллег по цеху 
не уделяет этому осо-
бого внимания. Даже 
в рекламе рыбных 
консервов, если ее 
делают, как правило, 
используются образы 
моря, лодки, рыбаков 
— вместо понятных 
ситуаций потребления 
продукции.

— Производителей и импор-
теров консервированного тунца 
на рынке хватает. Почему же 
мало кто из них заинтересован 
в продвижении?

— Потому что участники 
рынка не видят необходимости 
вкладывать средства в рекламу 
и в продвижение. В тунце не-
случайно очень высокая доля 
частных марок — 60%. Многие 
сети сами привозят тунца, ста-
вят на полку и этим ограничи-
ваются, не рассказывают о про-
дукции и никак не продвигают 
ее. Сколько привезли — столь-
ко продали.

И это большая ошибка. Ведь 
продать такие консервы можно 
только тем людям, кто уже хоть 
чуть-чуть знаком с тунцом. Эта 
аудитория обеспечивает текущий 
спрос, но привести новых потре-
бителей в категорию таким путем 
невозможно.

— И со временем категория 
начнет деградировать?

— Она уже деградирует. Пол-
ка уменьшается. Рыбные консер-
вы нередко делят полку вместе с 
мясными консервами, с чем я не 
согласна, потому что это одинако-

вые баночки, одинаковая подача, 
глазу не за что зацепиться. Как 
может человек, который до этого 
не имел дела с консервированным 
тунцом, заинтересоваться продук-
том и понять, что с ним делать?

В большинстве случаев рыб-
ники стараются конкурировать 
только ценой. В «Рыбном клубе» 
мы услышали, что даже крупные 
бренды в рыбном сегменте отка-
зываются от рекламных кампаний 
и просто предлагают первую цену. 
Отсутствие добавленной ценности 
на рыбные консервы делает их в 
глазах потребителя массовым, не 
закрывающим потребности про-
дуктом, который легко заменить, 

например, курицей или индейкой.
Но если консервщики раз-

вернутся, поднимут цены и часть 
прибыли вложат в продвижение 
категории, все может сильно из-
мениться. Ведь проблема не в 
продажах, а в том, что потребле-
ние не растет и другие белковые 
категории занимают место тради-
ционной для России рыбной кон-
сервации.

Я считаю, что рост потребле-
ния рыбы и улучшение коммуни-
кации с потребителем — общая 
задача всех участников производ-
ственной цепочки. В этом смысле 

мы рады инициативе го-
сударства популяризиро-
вать рыбную продукцию и 
призываем подключиться 
к ней всех, в том числе 
предприятия HoReCa и ри-
тейл. Если все будут уча-
ствовать в этом процессе, 
то, конечно, категория 
оздоровится. Правда, для 
этого придется запускать 
новые продукты. Нор-
мально расти и развивать-
ся, оставаясь в границах 
традиционных жестяных 
банок, у консервов вряд 
ли получится.

— Торговые сети 
тоже постоянно говорят 
о желании потребителей 
видеть на полках новин-
ки. В какой степени этот 
запрос могут удовлет-
ворить производители 
рыбных консервов?

— Компания «Даль-
промрыба» является ча-
стью большого тайского 
холдинга Thai Union, кото-
рый специализируется в 
первую очередь на тунце 
и обладает глобальной 

экспертизой в этой сфере. Мы ча-
сто ориентируемся на опыт наших 
тайских коллег: они делают много 
интересных продуктов, например, 
выпускают салаты, у которых на 
упаковке указано высокое содер-
жание протеина, экспериментиру-
ют с новыми форматами.

Но в основном мы придумы-
ваем свои инновации самостоя-
тельно. Например, «страновая» 
линейка тунца в различных со-
усах — это наша собственная 
разработка. Идея родилась почти 
случайно. Мы привлекали специ-
алистов для улучшения наших 
паштетов, а в процессе работы 
они сделали соусы и поместили 

Рыбные консервы полезны, вкусны и гораздо более 
интересны, чем многие привыкли думать
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туда наши продукты. Мы вынес-
ли новинки на суд потребителей 
и после положительных отзывов 
и высокого показателя «желание 
купить новый продукт» запустили 
их в производство.

Другая идея, которую мы 
успешно реализовали, — это ли-
нейка заправок Fish Chef. Это 
практически готовые блюда, к 
которым остается добавить пару 
ингредиентов. Например, заправ-
ка с тунцом для салата «Нисуаз», 
заправка «Наполитана» с томат-
ным соусом для пасты, заправка 
«По-мексикански» для лепешек. 
Как видите, мы выбрали яркие 
и популярные блюда, а прямо на 
банке указано, как их можно при-
готовить.

Для потребителя такие линей-
ки — понятная коммуникация, 
а для нас это еще один способ 
расширения рынка и повышения 
спроса в целом на тунец. Чем 
шире ассортимент, тем выше про-
дажи, в том числе и основного 
продукта в натуральной заливке. 

Еще одной инновацией стал 
запуск в этом году каш с тунцом — 
перловой и гречневой. Оказалось, 
что такой продукт очень востре-
бован. Такие каши даже греть не 
обязательно, потому что в тунце 
нет жира — можно есть прямо из 
банки. Мы стараемся продвинуть 
эти новинки в том числе через те-
левизионную рекламу. Интерес у 
сетей большой, посмотрим, каки-
ми будут продажи.

— Получается, вы заходите 
на территорию готовой еды?

— Да, Ready-to-Eat — это тоже 
большое пространство для тунца. 
Мы выбрали каши, потому что это 
традиционное для России блюдо, 
но в таком прочтении оно может 
понравиться и молодежи.

Правда, надо решить, что де-
лать с упаковкой. Мы думаем над 
этим, потому что консервная бан-
ка при всех ее преимуществах 
абсолютно не подходит молодой 
аудитории. Молодежь покупает 
тунца в стеклянной банке, потому 
что это круто, современно, удоб-
но открывать, меньше запахов и, 
главное, виден продукт. А люди 
хотят видеть, что они едят, рынок 
готовой еды их к этому уже приу-
чил. Сейчас даже крупнейшие 
производители овощных консер-
вов начали переходить на стекло.

Поэтому инновации в рыбных 
консервах возможны. И это очень 
благодарная история. На самом 

деле у нас много идей, часть из 
них мы не запускаем только из-за 
экономической нецелесообразно-
сти.

— А вы учитываете потре-
бительские тренды при разра-
ботке конкретных продуктовых 
линеек и их выводе на рынок?

— Конечно, всё это учитывает-
ся, и мы стараемся поддерживать 
постоянную связь с нашей ауди-
торией. Например, год назад мы 
проводили фокус-группу, чтобы 
понять, какую пользу они видят 
в тунце, и выявили неожиданный 
инсайт. Оказалось, что о пользе 
рыбы люди не слишком задумы-
ваются, зато хотят есть много, 
вкусно и без вреда для фигуры — 
это тоже проявление глобального 
тренда на ЗОЖ.

Такая концепция нашла боль-
шой отклик у потребителей. Мы 
запустили несколько рекламных 
роликов, где говорится, что тунец 
— это вкусный и полезный источ-
ник белка, его можно есть сколь-
ко угодно и тебе за это ничего не 
будет.

Рыба — это полезный живот-
ный белок, который может быть 
реальной альтернативой мясу, а 
сухость тунца —это не недоста-
ток, а преимущество: на 100 грам-
мов рыбы мы получаем 20 грам-
мов белка и нулевое содержание 
жира. Важно осознать, что ты ешь 
полезную пищу, которая соответ-
ствует рекомендациям по здоро-
вому питанию и образу жизни.

Людей ведь нередко отпугива-
ет сам термин «консервы». Хотя 
на самом деле за исключением 
минимального количества соли 
в составе консервов нет никаких 
консервантов, а большой срок 
годности обеспечивается высокой 
температурой при автоклавирова-
нии. Сейчас некоторые диетологи 
уже рекомендуют включать в здо-
ровый рацион рыбные консервы, а 
тунец, который почти не содержит 
жира, в этом случае очевидный 
выбор.

В принципе для продвижения 
можно использовать практически 
любой тренд. Например, сейчас в 
России входит в моду флексита-
рианство, я об этом рассказывала 
на одной из конференций. Это бо-
лее гибкий подход к питанию, чем 
традиционное вегетарианство, он 
подразумевает ограничения по 
мясу, но рыбы, как и овощей, мож-
но есть сколько угодно. Поэтому 
это хороший выбор для людей, ко-

торым в силу возраста, особенно-
стей здоровья или образа жизни 
не подходит вегетарианская дие-
та, где сложно обеспечить доста-
точное количество белка.

Еще один важный тренд, кото-
рый, мне кажется, будет растить 
тунец, — это глобальное потеп- 
ление. Я уже говорила о связи 
холодных зим и спроса на жирную 
рыбу. Чем теплее климат, тем 
больше люди будут есть овощей 
и фруктов. И эти категории растут 
очень быстро. Но одних овощей 
и фруктов для полноценного пи-
тания недостаточно, нужен будет 
легкий белок. И это шанс для 
рыбы. Особенно если все участ-
ники рынка наконец-то возьмутся 
за руки и сделают рыбную полку 
по-настоящему привлекательной.

— Вы упомянули утвержден-
ный в 2024 году правительством 
план действий по повышению 
внутреннего потребления рыбы. 
Как вам кажется, какую роль в 
его реализации могут сыграть 
рыбные консервы?

— Рыбные консервы могут 
стать значимым фактором потре-
бления, если они войдут в рацион 
большинства россиян. Если люди 
будут есть тунца, скажем, не раз в 
три месяца, как сейчас, а хотя бы 
раз в месяц, то частота потребле-
ния вырастит и саму категорию.

К сожалению, пока предпо-
сылок для этого мало. Одной из 
причин, как мне кажется, является 
слабая представленность рыбных 
блюд в фастфуде. Люди старают-
ся экономить свое время, заказы-
вают готовую еду или берут что-то 
навынос. Но если в меню кафе 
или на полке магазина не будет 
позиций, в составе которых есть 
рыба, в том числе консервирован-
ная, то каким образом массовый 
потребитель узнает, что это удоб-
но, быстро и вкусно?

Уровень потребления рыбы у 
нас в стране — 24 кг на человека 
в год, при этом консервов в этом 
объеме всего 1,5 кг, что очень 
мало. Эти цифры могут вырасти 
кратно, если рыбные консервы 
станут компонентом нескольких 
популярных блюд в ресторанах 
быстрого питания. Поэтому глав-
ная задача рыбных производите-
лей — найти решение, как инте-
грировать свой продукт в готовую 
еду, потому что этот сегмент раз-
вивается стремительно. Если эту 
задачу удастся решить, общее 
потребление рыбы тоже вырастет.
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Анна ЛИМ

Рыба стремится 
к партнерству на троих
Как повлияли на рыбную полку совместные проекты торговых сетей 
с рыбаками и почему даже прямые контракты на деле оказываются 
«танцем на троих», обсудили участники экспертной сессии, 
прошедшей 2 июня в Центре международной торговли в рамках 
«Недели российского ритейла».
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Накануне форума «Неделя российского 
ритейла» Всероссийская ассоциация рыбо-
промышленников (ВАРПЭ) опубликовала дан-
ные совместного исследования с аналитиче-
ской компанией «Нильсен», которые говорят о 
постепенном восстановлении объема продаж 
рыбы и морепродуктов в России в 2024 году и 
начале 2025 года. С выводов этого исследова-
ния предложил начать дискуссию участникам 
экспертной сессии «Эволюция рыбной полки: 
от моря до прилавка без посредников» прези-
дент ВАРПЭ Герман ЗВЕРЕВ.

«Первый вывод: российский рыбный 
рынок начал расти после стагнации в нату-
ральном и денежном выражении, — заявил 
руководитель крупнейшей отраслевой ассо-
циации, модерировавший сессию. — Второй 
важный вывод: на российском рыбном рынке 
в целом ряде категорий совершенно новым 
значимым фактором является увеличение 
доли брендов рыбодобывающих вертикально 
интегрированных компаний. Компаний, ко-
торые и добывают рыбу, и перерабатывают 
рыбу».

ПОКУПАТЕЛЬ РАЗВЕРНУЛСЯ К ДАЛЬНЕВОСТОЧНОЙ РЫБЕ
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Именно на насыщение внут- 
реннего рынка рыбной продук-
цией был нацелен проект «Дос- 
тупная рыба», реализуемый 
при поддержке правительства 
Камчатского края, рассказал ди-
ректор департамента развития 
рыбохозяйственного комплекса 
Корпорации развития Дальне-
го Востока и Арктики (КРДВ) 
Дмитрий КЛЮНЕЕВ. По его 
словам, в результате соглаше-
ний между рыбодобывающими 
предприятиями Камчатки и фе-
деральными сетями в 2023 году 
на полки попало более 4 тыс. 
тонн рыбопродукции, в 2024 
году этот объем превысил 7 тыс. 
тонн, а в текущем году объем за-
явок от ритейлеров уже состав-
ляет около 12 тыс. тонн.

Дальнейшее развитие про-
екта КРДВ видит в его масшта-
бировании на все рыбодобыва-
ющие регионы и расширении 
ассортимента поставляемой про-
дукции. «Рыбаков необходимо 
стимулировать производить не-
посредственно под нужды конеч-
ного потребителя», — высказал 
мнение Дмитрий Клюнеев.

ТРЕТИЙ НЕ ЛИШНИЙ

Несмотря на относительный 
успех камчатского проекта, ры-
бопромышленные компании не 

всегда могут иметь дело с роз-
ницей, поскольку сразу же стал-
киваются с множеством нехарак-
терных для их бизнеса задач. По 
большому счету рыбаки умеют 
только ловить много рыбы и из-
готавливать из нее продукцию, 
которую можно перевозить и ис-
пользовать как сырье для даль-
нейшей переработки, считает 
коммерческий директор «Океан-
рыбфлота» Андрей БУЗИН.

По его словам, рыбодобыт-
чики при всем желании не мо-
гут позволить себе кредитовать 
покупателей, организовывать 
логистику по земле, выпускать 
на судах большой ассортимент 
розничной продукции и быстро 
его менять, фасовать продукцию 
в килограммовую упаковку, как 
и содержать большой отдел про-
даж.

«Розница от нас требует хо-
рошую цену — такую же, как у 
трейдеров. При этом она хочет 
отсрочку в отличие от трейдеров. 
Трейдеры платят авансом. Роз-
ница хочет маленькие партии. 
Маленькая партия для нас — это 
контейнер или фура. Хочет фи-
нансирование рекламных акций. 
Хочет, чтобы мы обеспечили 
остаточные сроки, забирали то-
вар, когда у него заканчиваются 
сроки, отвечали за качество все 
это время и так далее», — при-
вел неполный перечень требова-
ний к поставщикам представи-
тель камчатской компании.

Часть таких запросов, вроде 
разбивки партии по дням, дос- 
тавки в магазины по твердому 
графику или возвратов продук-
ции по любым причинам, он и 
вовсе охарактеризовал как нере-
альные. Рыбаки готовы работать 
с розницей, но на тех же услови-
ях, включая финансовые, что и с 

Президент ВАРПЭ Герман ЗВЕРЕВ и директор по развитию категорий «Фрукты, овощи и ультрафреш» 
торговой сети «Перекресток» Александра СУХАРЕВА

Дмитрий КЛЮНЕЕВ, директор 
департамента развития 

рыбохозяйственного комплекса 
Корпорации развития Дальнего 

Востока и Арктики (КРДВ) 
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трейдерами. «Если вы хотите из-
бавиться от трейдеров, то маржу 
надо делить, а не забирать пол-
ностью. Мы не готовы отдать ее 
вам всю, потому что на нас это 
тоже ляжет дополнительной на-
грузкой», — подытожил Андрей 
Бузин.

В налаживании прямого вза-
имодействия с рыбаками есть 
сложности, согласна директор 
по развитию категорий «Фрукты, 
овощи и ультрафреш» торговой 
сети «Перекресток» Алексан-
дра СУХАРЕВА. «Это стоимость 
денег: надо закупать большими 
партиями, когда идет путина, 
отсутствие у рыбаков возможно-
сти предпродажной подготовки, 
электронный документооборот и 
в целом договорное сопровожде-
ние — это отдельная история», 
— привела она примеры.

Ключ к успеху, по опыту ри-
тейлера, не в том, чтобы застав-
лять рыбаков делать то, что для 
них сложно, а в полноценном 
вовлечении их в сотрудничество. 
Именно такой подход позволил 
«Перекрестку» вместе с Русской 
рыбопромышленной компанией 
(РРПК) и «Агамой» реализовать 
в прошлом году проект по постав-
кам минтая. «Мы поняли, что кто-
то должен быть третьим, который 
возьмет все эти проблемные мо-
менты, проблемную часть товаро-

проводящей цепочки на себя», — 
рассказала Александра Сухарева.

В результате удалось расши-
рить ассортимент представлен-
ной в «Перекрестке» рыбопро-
дукции и повысить ее качество. 
«У нас изначально не было ожи-
дания, что сократится себесто-
имость. Ведь мы понимали, что 
мы растим качество и у нас про-
дукция с меньшим содержанием 
льда, поэтому у нас справедли-
вый стакан себестоимости, и мы 
справедливо делим эффектив-
ность вместе с нашими партне-

рами», — уточнила представи-
тель торговой сети.

Цепочка, выстроенная с «Пе-
рекрестком», привела к тому, что 
на полку попадает действитель-
но очень свежий, качественный 
продукт, подтвердил коммер-
ческий директор РРПК Олег 
МОСКВИН. По его словам, этот 
проект стал одной из причин уве-
личения продаж минтая на рос-
сийском рынке.

«Рост по филе у РРПК в 2024 
году к 2023 году составил почти 
50%», — уточнил представитель 
компании. В планах произво-
дителя — повторить этот путь с 
другими продуктами, в частности 
с сурими и икрой минтая.

Настоящим прорывом наз-
вал участие в прямых постав-
ках тихоокеанских лососей с 
Дальнего Востока директор по 
управлению категориями Ultra 
Fresh Food торговой сети «Лен-
та» Роман ЗЕЛИХОВ. «Если в 
2022 году доля продаж дальне-
восточной красной рыбы была 
два с небольшим процента, то за 
три года мы увеличили ее до де-
сяти процентов. Вроде цифра не 
пугает, но это рост практически в 
пять раз», — проинформировал 
он участников сессии.

«Лента» также не стала на-
вязывать рыбакам стандартные 
требования к поставкам. «Мы 

Директор по маркетингу компании Unifrost Наталья КРАПИЛЬ и исполнительный директор СЗРК Сергей НЕСВЕТОВ

Андрей БУЗИН, коммерческий 
директор АО «Океанрыбфлот»
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пошли по тому пути, что каждый 
занимается тем делом, которым 
он умеет заниматься. Рыбаки 
добывают, мы продаем. Нашли 
партнеров, которые осуществля-
ют нам весь спектр услуг по хра-
нению, доставке, маркировке и 
всем аспектам, необходимым для 
того, чтобы реализовывать товар 
на наших полках», — поделился 
опытом представитель ритейле-
ра. Он отметил, что прямые до-
говоренности позволяют обеим 
сторонам четко понимать объем 
и обеспечивают постоянное про-
гнозируемое качество товара.

Как и КРДВ, «Лента» счита-
ет важным расширение ассор-
тимента, поскольку со стороны 
потребителя есть запрос на бо-
лее удобный формат продукта. 
«От тушек люди идут к филе, к 
медальонам. А в случае с даль-
невосточной рыбой, для того что-
бы обеспечить высокое качество 
для требовательных клиентов, 
необходимо это делать на месте. 
Соответственно, хотелось бы, 
чтобы рыбодобывающие компа-
нии больше смотрели в сторону 
переработки на Дальнем Восто-
ке, и мы готовы поддерживать 
этот сегмент», — заявил Роман 
Зелихов.

Необходимость в промежу-
точных звеньях между рыбопро-
мышленниками и розницей воз-
никает, даже когда речь идет не о 
рыбе, а о более нишевой продук-
ции, такой как крабы. По словам 
исполнительного директора Се-
веро-Западного рыбопромыш-
ленного консорциума (СЗРК) 
Сергея НЕСВЕТОВА, отношения 
сетей и рыбаков действительно 
начали меняться, появился вза-

имный интерес, выросли за по-
следние два года и продажи кра-
ба на внутреннем рынке.

«Причина этого роста, навер-
ное, в том, что для танца нужны 
двое, а в общем, как выяснилось, 
уже и трое, как нам убедительно-
доказал „Перекресток“», — выра-
зил мнение представитель СЗРК.

В составе консорциума роль 
такого «третьего» выполняет 
компания «Новая Аляска», ко-
торая занимается переработкой 
крабовой продукции и общением 
с сетями.

«У рыбаков — задачи одни, 
у сетей — другие, они очень 
плохо стыкуются, и всегда 
должен быть еще третий, кто 
эти вещи сразу сращивает, 
кто делает потребительскую 
упаковку, кто делает продукт, 
который хотят покупать люди», 
— констатировал Сергей Не-
светов.

РЫНКУ НУЖНО 
БОЛЬШЕ ОБЩЕНИЯ

Хотя торговые сети регу-
лярно жалуются на дефицит 
новинок и ярких брендов, ока-
заться на полке с необычным 
продуктом совсем непросто, 
даже если он попадает в те са-
мые категории Ready-to-Cook и 
Ready-to-Eat, к которым прико-
вано внимание всех маркетоло-
гов, обратила внимание дирек-
тор московского филиала DEFA 
Group Яна САРЫЧЕВА.

«Мы в 2021 году завезли из 
Вьетнама в нашу страну пре-
красный продукт — креветку в 
панировке, изготовленную из ох-
лажденного сырья. Мы завезли 

новый продукт на рынке — кре-
веточные шарики. Но, к сожале-
нию, в сетях мы до сих пор плохо 
представлены, хотя растем крат-
но и очень много продаем в неор-
ганизованную розницу», — рас-
сказала она об опыте неудачного 
взаимодействия с ритейлом.

Для того чтобы развивать ры-
нок, нужны усилия всех сторон, 
считает директор по маркетингу 
Unifrost Наталья КРАПИЛЬ. По 
ее словам, координация участни-
ков рынка позволит разработать 
общую стратегию и планы раз-
вития, сформировать календарь 
мероприятий.

«Это нам даст гораздо мень-
шую фрагментированность в 
медиаинвестициях. Мы можем 
сформировать общий бюджет на 
продвижение, можем сформи-
ровать бюджет на категорийные 
проекты, — отметила представи-
тель Unifrost. — Мы вместе могли 
бы это использовать для того, 
чтобы стимулировать людей есть 
наши продукты».

Призыв к более плотному об-
щению нашел отклик и у других 
экспертов. Роман Зелихов пред-
ложил привлечь к дискуссии о 
развитии категории рыбы и мо-
репродуктов трейдеров, а пре-
зидент Ассоциации рыбохозяй-
ственных предприятий Приморья 
Георгий МАРТЫНОВ добавил к 
этому списку логистические ком-
пании и портовиков.

Отраслевую сессию в рам-
ках «Недели российского ри-
тейла» ВАРПЭ организует уже 
четвертый год подряд. До этого 
вопросы развития «рыбной пол-
ки» на полях форума не обсуж-
дались.

Олег МОСКВИН, коммерческий 
директор РРПК

Яна САРЫЧЕВА, директор 
московского филиала DEFA Group

Кирилл КОСТЫНА, управляющий 
директор департамента крупного 

бизнеса Россельхозбанка
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Маргарита КРЮЧКОВА

Лилия 
ВАСИЛЬЕВА:
Работать в 
продажах очень 
интересно
Для успешной продажи продукции профильным 
подразделениям рыбопромышленных компаний порой 
приходится находить нетривиальные решения. Как меняется 
экспортный рынок для добытчиков, какие тенденции 
наблюдаются по спросу на рыбный жир и муку и что помогает 
в проведении зарубежных переговоров, в интервью журналу 
Fishnews рассказала руководитель коммерческого отдела 
Южно-Курильского рыбокомбината Лилия ВАСИЛЬЕВА.
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Лилия ВАСИЛЬЕВА,
руководитель 

коммерческого отдела 
Южно-Курильского 

рыбокомбината
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— Лилия, с какими видами 
рыбной продукции работает 
Южно-Курильский рыбоком-
бинат?

— Один из основных видов 
водных биоресурсов, которые 
поставляет наше предприятие, 
— это минтай, его лимиты сос- 
тавляют порядка 27 тыс. тонн в 
год. Мы также работаем с трес- 
кой, камбалой, навагой, сарди-
ной-иваси: она служит сырьем 
для нашего завода по производ-
ству рыбной муки и жира.

Голец, корюшка, тихоокеан-
ский кальмар, лемонема, мор-
ской окунь. Один из стратегиче-
ских для нас объектов — кета. 
Наш рыбоводный завод помога-
ет в ее воспроизводстве. 
Уже три года мы наблюда-
ли промысловые возвраты 
от деятельности ЛРЗ.

Из примерно 20 видов 
рыб Южно-Курильский 
рыбокомбинат производит 
порядка 50 наименований 
продукции.

— А куда идет про-
дукция компании?

— Примерно с 2020 
по 2023 годы основные 
объемы направлялись на 
внутренний рынок. Экс-
портная составляющая, 
безусловно, была, но не-
большая — порядка 30% 
от поставок предприятия 
в целом. С 2024 года этот 
сегмент стал расти и сос- 
тавил более 60%. Постав-
ки осуществляются в Ки-
тай: то, что он не съест 
сам, переработает и от-
правит на другие рынки. 
Работаем мы и с иными 
странами Азиатско-Тихо- 
океанского региона: Юж-
ной Кореей, Вьетнамом, 
Таиландом. Отправляем 
продукцию в Белоруссию и Ка-
захстан. Недавно открыли для 
себя Чили и Оман.

И конечно, важнейшим оста-
ется российский рынок, здесь ос-
новные направления для реали-
зации — это Урал и Центральная 
Россия.

— Несколько лет назад Юж-
но-Курильский рыбокомбинат 
запустил на острове Кунашир 
завод по выпуску рыбной муки 
и жира — мы много писали об 
этом проекте, в том числе еще 
на стадии его подготовки. Кто 

сегодня покупает продукцию 
предприятия? Эксперты го-
ворят, что рыбная мука и жир 
— востребованная категория, 
которая будет нужна и разви-
вающейся российской аква-
культуре.

— Я уже упомянула, что экс-
портная составляющая у нас 
увеличилась в 2024 году практи-
чески в два раза. И более 80% в 
общем объеме экспорта компа-
нии приходится на долю рыбной 
муки и жира. В основном продук-
ция поставляется в Китай.

Главным образом мы работа-
ем с конечными покупателями — 
это более 90% наших партнеров. 
Речь идет о заводах, которые вы-

пускают корма — для аквакуль-
туры, крупного рогатого скота, 
птицы, домашних животных, а 
также о предприятиях, которые 
перерабатывают наш товар и 
получают продукцию с изменен-
ными качественными характери-
стиками. Например, жир с меди-
цинскими показателями.

То есть в приоритете партне-
ры, которые могут из нашего 
сырья непосредственно что-то 
произвести. Безусловно, в пуле 
покупателей есть и трейдеры, но 
мы стараемся, чтобы это были 
закупщики, которые дополни-

тельно занимаются и производ-
ством.

— То есть вы стремитесь 
работать с производителями. 
Почему так?

— Рынок рыбной муки и ры-
бьего жира достаточно узкий. 
Мы стараемся, чтобы наша про-
дукция позиционировалась как 
бренд. Очень трепетно относим-
ся к качеству продукции, посто-
янно улучшаем производство. 
Проводим аудит с участием ино-
странных делегаций. Мы обме-
ниваемся опытом и стараемся, 
чтобы наши покупатели были та-
кими же производственниками. 
Просим от них обратную связь, 

просим протоколы входя-
щего контроля, чтобы срав-
нить их со своими протоко-
лами, ведь у нас также есть 
лаборатория, участвующая 
в контроле качества.

То есть нам хочется ра-
ботать с людьми, которые 
помогут нам улучшать про-
дукт и развиваться дальше.

— С введением санк-
ций стали активнее го-
ворить о необходимо-
сти импортозамещения 
в производстве кормов 
для аквакультуры и дру-
гих отраслей АПК. В Рос-
сии появляются новые 
предприятия по выпуску 
кормов. Наблюдается ли 
с 2022 года рост интере-
са к рыбной муке и жиру 
со стороны внутреннего 
рынка?

— Безусловно. Мы уча-
ствуем в профильных ме-
роприятиях: в октябре были 
на выставке «КормВет», до 
этого — на конференции в 
Петрозаводске. Производ-
ство кормов растет: это 

продукция не только для аква-
культуры, но и для обеспечения 
КРС и других направлений. Уве-
личивается в том числе и количе-
ство небольших предприятий по 
выпуску кормов. Расширяются 
стабильные, известные произво-
дители — такие как «Акварекс», 
«ЛимКорм».

И у российских производите-
лей кормов мы видим интерес 
к отечественной рыбной муке и 
жиру. В основном мы работаем 
с крупными предприятиями, но и 
достаточно велика заинтересо-
ванность со стороны небольших 

У российских 
производителей кормов 
мы видим интерес к 
отечественной рыбной муке 
и жиру. Но нас беспокоит, 
что в этот бизнес приходят 
те, кто меняет одну 
сферу за другой, глубоко 
не погружаясь в дело. 
Цена ошибки здесь очень 
высока, и заниматься 
выпуском кормов должны 
профессионалы.
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производителей. Мы все время 
находимся в контакте с потенци-
альными партнерами.

Беспокоит, что в этот бизнес 
приходят те, кто меняет одну 
сферу за другой, глубоко не по-
гружаясь в дело. Цена ошибки 
здесь очень высока, и занимать-
ся выпуском кормов должны про-
фессионалы.

— В последние годы рынки 
поставок рыбной продукции 
серьезно перенастраиваются. 
Все помнят пандемию, когда 
Китай стал вводить ограни-
чения и мороженый минтай 
пошел через Южную Корею. 
Сильно изменились затраты 
на логистику. Через несколь-
ко лет новую встряску вызва-
ли санкции. Как поменялась 
география сбыта продукции 
ЮКРК? Какие новые для себя 
страны открыли, с кем, может 
быть, ведете переговоры и хо-
тели бы начать работу в бли-
жайшее время?

— Отрасль достаточно за-
висима от импорта: начиная от 
ЗИП и заканчивая стоимостью 
логистической составляющей. 
Все это непосредственно влияет 
на стоимость продукции. Основ-
ная причина, по которой меня-
ются логистические цепочки и 
география поставок, — это стои-
мость продукции. Нам приходит-
ся встраиваться в эту динамично 
развивающуюся ситуацию. И в 
том числе учитывать, что многие 
из стран из-за санкций отказыва-
ются принимать продукцию рос-
сийского производства.

Мы переориентировались на 
дружественные страны АТР, пос- 
тоянно прорабатываем вопро-
сы доставки выпускаемой нами 
продукции на рынки Белорус-
сии и Казахстана, поскольку на 
Дальнем Востоке практически 
одна транспортная компания за-
нимается такими перевозками и 
то не всегда — в зависимости от 
сезона.

Мы освоили рынок Омана. 
Развернулись в сторону Латин-
ской Америки: стали первыми, 
кто отправил свой рыбий жир в 
Чили (а эта страна — один из ос-
новных поставщиков такой про-
дукции в мире).

Ведем переговоры с Перу — 
ключевым поставщиком рыбной 
муки для всего мира, здесь тоже 
заинтересованы в сотрудниче-
стве с нами.

— А какую продукцию по-
ставляли в Оман? Рыбий жир?

— В эту страну у нас в прош- 
лом году ушла партия рыбьего 
жира. С партнерами из Омана 
мы в постоянном контакте с це-
лью долгосрочного и перспектив-
ного для обеих сторон сотрудни-
чества.

— То есть сейчас для вас 
это очень важное направление 
— производство и реализация 
муки и жира?

— Да, здесь у нас своя страте-
гия. Многие рыбопромышленни-
ки зачастую недооценивают муку 
и жир, считая их просто побоч-
ными продуктами производства. 
У нас иная позиция. Мы уделяем 
мучной и жировой продукции 
пристальное внимание, улуч-
шаем ее качество, занимаем-
ся популяризацией, раскруткой 
нашего бренда. Мы уже видим 
результат этой работы и про-
должаем движение в этом нап- 
равлении.

— Следующий вопрос на-
прямую связан с географией 
поставок рыбной продукции. 
Южно-Курильский рыбоком-
бинат активно участвует в выс- 
тавках. В каких мероприятиях 
принимали участие за послед-
ний год?

— Обычно мы представлены 
на Международном рыбопро-
мышленном форуме и Выставке 
рыбной индустрии, морепродук-
тов и технологий (Global Fishery 
Forum & Seafood Expo Russia) 
в Санкт-Петербурге, на рыбо-
промышленной выставке China 
Fisheries and Seafood Expo в Цин-
дао. Периодически мы участву-
ем в зарубежных миссиях: так 
мы побывали на Gulfood в Объ-
единенных Арабских Эмиратах.

Также мы участвуем в специ-
ализированных кормовых выс- 
тавках «КомВет», «Зерно. Ком-
бикорма. Ветеринария». Бук-
вально недавно вернулись из Ки-
тая, где участвовали в выставке, 
которую устраивала кормовая 
ассоциация страны.

— Когда участвуешь в выс- 
тавках, видишь некий срез си-
туации в рыбной отрасли или 
в пищевой промышленности, 
если это многопрофильная вы-
ставочная площадка. Напри-
мер, мы отмечали, что крупные 
компании начали производить 

продукцию для конечного по-
требителя, а холдинги, кото-
рые изначально занимались 
промыслом, стали диверси-
фицироваться, пробовать свои 
силы в судостроении, судоре-
монте, аквакультуре и т.д. Ка-
кие тенденции отмечаете вы? 
И какие страны на зарубежных 
выставках проявляют интерес 
к российской рыбе?

— Соглашусь с тем, что наб- 
людается тренд в сторону выпу-
ска товаров с высокой добавлен-
ной стоимостью продукции для 
полки. Покупателям все больше 
хочется видеть продукт, который 
можно сразу использовать для 
приготовления. А это скин-упа-
ковка, порции, маркировка для 
розницы и т.д.

В последние два года очень 
много внимания нашей продук-
ции уделяет Ближний Восток. 
После того как мы побывали с 
миссией в Дубае, я получала 
активный отклик от потенци-
альных покупателей. Там ас-
сортиментная линейка вообще 
максимально приближена к су-
пермаркету, тем не менее мест-
ные покупатели искали возмож-
ности для приобретения нашей 
рыбы. Они понимают, что дикая 
рыба — экологически чистый 
продукт.

Немаловажно также, что по-
тенциальные покупатели отдают 
предпочтение  продукции, кото-
рая сопровождается определен-
ными сертификатами и отвечает 
требованиям экологической безо- 
пасности.

— При подготовке к пе-
реговорам экспертные ор-
ганизации советуют изучать 
бизнес-этикет той страны, с 
бизнесом которой предпола-
гается установить или разви-
вать партнерские отношения. 
Какие рекомендации здесь вы 
могли бы дать коллегам по от-
расли? На что важно обратить 
внимание?

— На самом деле все доста-
точно индивидуально и зависит 
от коммуникаций. А мой совет: 
в любой ситуации оставаться 
человеком. Если вы ведете себя 
по-человечески, открыты и от-
кровенны, вам (ну, может быть, 
за редким исключением) ответят 
тем же.

И также куда бы вы ни пое-
хали, где бы ни проводили пе-
реговоры, безусловным плюсом 
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будет оставаться изучение, хотя бы 
поверхностное, культуры страны.

— Федеральное правитель-
ство в феврале утвердило прог- 
рамму продвижения россий-
ской продукции на экспорт-
ном направлении под брен-
дом «Сделано в России». Как 
вы считаете, для российской 
рыбы и морепродуктов необ-
ходимо такое продвижение 
как национального продукта? 
Или наша рыбная продукция 
уже и так узнаваема за рубе-
жом?

— Как бы много ни было лю-
дей, которые знают нашу рыбу, 
всегда останется множество тех, 
кто о ней вообще ничего не слы-
шал. Сколько бы мы ни ездили в 
тот же Китай, всегда находится 
масса потенциальных покупате-
лей, которые понятия не имели, 
что Россия выпускает продукцию 
с безусловным конкурентным 
преимуществом. 

Поэтому несмотря на то, что 
речь идет о высоком качестве 
продукции и наш российский 
товар узнаваем, в общем-то, во 
всем мире, польза от таких ме-
роприятий есть. Организация 
в том числе деловых миссий, 
формирование устойчивых парт- 
нерских связей с заинтересован-
ными иностранными государ-
ствами — все это вносит свою 
лепту в продвижение российских 
продуктов на мировом рынке и 
непосредственно поможет про-
изводителям в реализации про-
дукции, в расширении географии 
поставок. 

— То есть хорошо, что на 
государственном уровне ра-
ботают структуры, которые 
целенаправленно занимаются 
развитием поставок, — такие 
как РЭЦ, региональные цен-
тры поддержки экспорта?

— Это достаточно интерес-
ный инструмент. Думаю, лет че-
рез пять всё, что промаркирова-
но знаком «Сделано в России», 
будет считаться качественным и 
экологическим безопасным.

— Другие государства так-
же используют продвижение 
продукции под страновым 
брендом.

— Да, такие практики есть. 
Например, американские произ-
водители рыбной муки на меш-

ках крупно указывают: «Сделано 
в США». То есть они считают, что 
это бренд.

— Какие основные вопросы 
вы считаете важным решить 
для развития российского 
рыбного экспорта?

— Это расширение рынков 
сбыта для таких продуктов, как 
филе минтая. Основным местом 
реализации для этой продукции 
была Европа, однако из-за санк-
ций доступ туда затруднен. По-
этому поиск возможностей для 
продаж филе очень актуален.

Второй вопрос — это реше-
ние проблемы взаиморасче-
тов, потому что далеко не все 
страны готовы задействовать 
национальные валюты. Также 
покупатели могут отказаться от 
приобретения какого-либо вида 
продукции из-за опасения вто-
ричных санкций.

По-прежнему остается откры-
тым вопрос аттестации новых 
площадок для реализации про-
дукции в Евросоюз. Страна им-
порта при направлении заявки 
на согласование аттестации но-
вой площадки просто игнорирует 
запрос.

Еще одна важная тема — 
удорожание логистики. Оно про-
исходит из-за отсутствия кон-
курентной среды, возникшего 
после ухода с российского рынка 
основных морских линий. Оста-
ются монополисты, которые ре-
гулируют тарифы так, как регу-
лируют. И стоимость перевозок 
увеличилась в разы. Кроме того, 
на стоимость логистики влияет 
непосредственно трафик. То есть 
транспортным компаниям тоже 
приходится преодолевать непре-
одолимые препятствия, когда 
путь вместо двух недель зани-
мает два месяца. Естественно, 
это сказывается на издержках и 
увеличивает стоимость фрахта. 
А это, в свою очередь, приводит 
к удорожанию продукции.

— Когда мы общаемся с 
компаниями, все примерно 
один и тот же набор проблем 
называют: платежи, удоро-
жание логистики. Это среди 
самых часто звучащих отве-
тов на вопрос о трудностях 
экспорта.

Но от таких непростых тем 
хочется все-таки вернуться к 
позитивному. Как вы пришли в 

профессию? Как работается в 
ЮКРК?

— В рыбную отрасль я при-
шла в 2008 году. Это был опре-
деленный эксперимент, потому 
что университет я окончила с 
дипломом юриста и затем три 
года успешно трудилась в самой 
крупной страховой компании 
Владивостока. Ушла оттуда с 
должности начальника юротде-
ла: молодость, нужно что-то но-
вое пробовать, развиваться.

Приняла предложение ры-
бодобывающей компании — со 
своей плавбазой, СТРами, снаб-
жением. Все как полагается. 
Меня тогда предупредили, что 
рыбная отрасль так просто не 
отпускает: если ты сюда попал, 
то уже не уйдешь — так и полу-
чилось.

Что касается торговли рыб-
ной продукцией, то в этой сфе-
ре я оказалась спонтанно. Это 
был 2012 год. Работала юри-
стом в транспортной компа-
нии, занимавшейся морским 
транспортом. Так получилось, 
что перепрофилировались. Это 
стал достаточно крупный фе-
деральный трейдер, я была ру-
ководителем дальневосточного 
подразделения. С тех пор и ра-
ботаю в сфере продаж рыбной 
продукции.

Если говорить о ЮКРК, то 
работа в моей должности пред-
полагает умение коммунициро-
вать и организовывать людей, 
знание основ не только произ-
водственного цикла, но и психо-
логии. Здесь совмещается, каза-
лось бы, несочетаемое: работа с 
цифрами, с одной стороны, и с 
другой — творческий процесс, 
когда ты превращаешься в мар-
кетолога, рекламщика. При этом 
ты еще погружаешься в рынок 
логистики, должен ориентиро-
ваться в тарифах, направлени-
ях, географии поставок. Тебе 
необходимо понимать потреб-
ности рынка в целом и каждого 
покупателя, знать нормативную 
базу.

Большое уважение вызывает 
наш руководитель — Константин 
Викторович КОРОБКОВ. Обще-
ние с ним — это всегда возмож-
ность увеличить обзор на 360 
градусов.

Моя работа очень интерес-
ная. Иногда бывает и сложно, но 
я занимаюсь любимым делом, и 
это важно.
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Маргарита КРЮЧКОВА

По пути 
рыбных 
открытий
Участники рынка развеивают мифы, 
связанные с рыбой и морепродуктами, 
с помощью современных форматов
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Рыба и морепродукты — ка-
тегории, к которым, безусловно, 
потребители проявляют интерес. 
63% россиян хотели бы есть рыбу 
чаще — такой результат показа-
ли исследования, проведенные 
«СберМаркетинг» совместно с 
партнерами.

Однако далеко не всегда пот- 
ребитель знает, что с рыбой и 
морепродуктами делать. Сог- 
ласно все тому же исследова-
нию именно непонимание, какую 
рыбу выбрать, среди барьеров 
для покупки замороженной про-
дукции: 7% участников заявили, 
что не знают, как выбрать рыбу. 
5% не понимают, как готовить 
этот продукт.

Рыба и морепродукты раз-
нообразны. Однако это ни-
как не подчеркнуто в комму-
никациях с потребителями, 
рассказала руководитель на-
правления аналитики и иссле-
дований «СберМаркетинга» 
Мария ИСТОМИНА в видео-
подкасте MEDIA MIX Talks. И 
это еще один примечательный 
момент с точки зрения продви-
жения продукта.

Современному покупателю не 
хватает доступной информации 
о разнообразии рыбы и морепро-
дуктов, о том, как их правильно 
выбирать и потреблять, — таким 

мнением поделилось большин-
ство (53%) участников опроса, 
организованного Fishnews. Еще 
33% считают, что таких матери-
алов достаточно, но вот над их 
формой и содержанием можно 
было бы поработать. И только 
14% голосовавших заявили, что 
информации достаточно.

На этот раз на страницах жур-
нала мы решили поделиться лю-
бопытными форматами, которые 
компании используют для того, 
чтобы развеивать распростра-
ненные заблуждения, связанные 
с рыбой и морепродуктами, и 
профессионально рассказывать 
об этом продукте.

НАСТОЯЩИЙ ДЕТЕКТИВ 
В РЫБЕ

Создатели платформы для 
оптовых продаж рыбной продук-
ции FishStat задействовали для 
продвижения телеграм-канал. 
При этом в нем публикуется не 
только информация о самой 
электронной системе и ее воз-
можностях, но и новости отрас-
ли. Кроме того, здесь запустили 

Рыбная отрасль 
полна мифов, 
которые 
формируют 
потребительские 
предпочтения, 
влияют на цены и 
даже затрудняют 
развитие рынка. 

Компании и отраслевые объединения стремятся обеспечить потребителя правдивой 
и доступной информацией о рыбе и морепродуктах



№ 2 (80) 2025   FISHNEWS 41

постоянную рубрику «Рыбный 
детектив», призванную развеи-
вать заблуждения на потреби-
тельском рынке.

«Рыбная отрасль полна ми-
фов, которые формируют потре-
бительские предпочтения, вли-
яют на цены и даже затрудняют 
развитие рынка. Давайте разбе-
ремся, где правда, а где стерео-
тип!» — приглашают создатели 
рубрики.

«Расследование» они начи-
нают с популярного стереотипа: 
чем рыба дороже, тем она по-
лезнее. Бюджетные виды могут 
не уступать по полезности пре-
миальным, обращают внимание 
авторы «Рыбного детектива».

Правда ли, что заморожен-
ная продукция хуже охлажден-
ной, а крупная креветка лучше и 
насыщеннее по вкусу, чем более 
мелкая? Какую роль в сохране-
нии рыбы играет упаковка, у ка-
ких видов лосося икра крупнее, 
а у каких мельче и является ли 
размер в этом случае показате-
лем вкуса и качества? На все эти 
вопросы даются ответы в руб- 
рике.

В постах также приводятся 
советы потребителям по выбору 
продуктов. Информация дается 
коротко и четко, а своеобраз-
ная фишка — оформленные в 
едином стиле искусственного 
интеллекта иллюстрации к пуб- 
ликациям.

Рыба — это очень вкусно и по-
лезно, и нужно больше рассказы-
вать россиянам о ее разнообра-
зии, о том, как ориентироваться 
в этом выборе, как использовать 
продукт в повседневном и празд-
ничном рационе — благо, есть 
множество возможностей для та-
кой коммуникации с потребите-
лем, считает основатель FishStat 
Евгений КАРПОВ.

ГОЛОСОМ ПОДКАСТОВ

Привлекает внимание фор-
мат, который выбрал для по-
пуляризации рыбы и морепро-
дуктов трейдер «Мореодор». 
Компания с февраля выпуска-
ет подкаст «Рыбные люди». 
Каждый из выпусков посвящен 
какому-либо виду рыбы, море-
продуктов или продукции. Не-
большие — продолжительность 
в среднем около пяти минут — 
аудиосюжеты рассказывают об 
экзотических позициях и помо-

гают взглянуть с неожиданной 
стороны на уже привычные 
виды рыбы.

Так, пилотный выпуск подка-
ста призван заинтересовать оте-
чественного потребителя минта-
ем. Эту рыбу многие знают, но 
не все оценили по достоинству, 
отмечают в программе.

Подкасты рассказывают, где 
и как добывают или выращи-
вают те или иные виды рыбы и 
морепродуктов, какое место они 
занимают в кухне и культуре на-
родов мира.

Практически каждый выпуск 
«цепляет» каким-то любопыт-
ным фактом. Например, авторы 
отмечают, что коренные народы 
на Аляске использовали икру не 
только как пищу, но и как ле-
карственное средство для укре-
пления организма, а также объ-
ясняют, что общего у креветок 
и напитков-энергетиков (и те, и 
другие содержат таурин). Слу-
шатели могут узнать и об инте-
ресных особенностях биологии 
морских обитателей.

Формат подкаста использу-
ется и для борьбы с «рыбными» 
стереотипами. Так, в одном из 
выпусков авторы рассказывают, 
какие технологии позволяют из-
бежать сухости продукта из мин-
тая и что икра — это компонент 
блюд не только для праздников.

Эта информация сочетается 
с рекомендациями, как правиль-
но выбрать рыбу и морепродук-
ты, как их правильно хранить 
и готовить. Слушателям дают 
советы, какие блюда из тех или 
иных даров моря стоит попробо-
вать.

Создатели рассчитывают, 
что аудиопрограмма будет ин-
тересна как поклонникам рыбы 
и морепродуктов, так и тем, чья 
профессиональная деятель-

ность напрямую связана с этими 
продуктами.

Один из дополнительных 
эпизодов подкаста построили в 
формате диалога с экспертом 
по устрицам — «не просто де-
ликатесе, а целой культуре». Ру-
ководитель направления живых 
морепродуктов компании отве-
тил на вопросы: в каком виде 
можно потреблять устрицы, где 
в России находятся фермы по 
выращиванию этих моллюсков 
и где они добываются в диком 
виде, а также имеет ли устрица 
розовая Джоли какое-то отно-
шение к звезде телеэкранов.

«Название «Рыбные люди» 
выбрано не случайно. Оно от-
ражает суть подкаста, который 
посвящен знаниям людей из 
различных областей рыбной 
индустрии, объединенных од-
ной страстью — любовью к 
рыбе и морепродуктам. Каж-
дый ведущий и гость нашего 
подкаста — эксперт в своем 
деле, будь то маркетинг, техно-
логии, закупки или кулинария, 
и готов поделиться своими уни-
кальными знаниями и опытом», 
— рассказали в компании «Мо-
реодор».

На формате подкаста оста-
новились, исходя из удобства 
аудитории: слушать такие роли-
ки можно, не отвлекаясь от дру-
гих дел.

Многообразие даров моря 
авторы «Рыбных людей» пока-
зывают, выпуская серию про-
грамм о разных видах той или 
иной рыбы. Например, уже гото-
ва информация о тунце. Обеща-
ют рассказать и о многообразии 
камбал.

Выпуски выкладываются 
в телеграм-канале компании. 
Можно следить за проектом и в 
приложении «Яндекс Музыка».

РЫБА ДЛЯ РОССИЯН

Какие усилия бизнес и государство 
предпринимают для повышения 
потребления рыбной продукции в 
стране, Fishnews регулярно расска-
зывает на своем сайте в специаль-
ной рубрике — «Рыба для россиян». 
Здесь вы можете прочитать о собы-
тийном маркетинге и комплексных 
программах в этой сфере, целевых 
ориентирах и проблемных вопросах, 
с которыми сталкиваются участники 
рынка.Fishnews.ru
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«Икорный.ПРО»: 
Ориентир на 

правильную рыбу

На российском рыбном рынке нечасто появляются 
яркие компании, которые всего за год занимают заметное 

место в оптовом сегменте. Тем более — на фоне 
нестабильной логистики, высокой конкуренции 

и сжимающейся потребительской корзины. 
Однако опыт компании «Икорный.ПРО» показывает, 

что профессионализм и экспертиза 
востребованы везде и всегда, 

а для рыбной сферы так и вовсе 
являются обязательным условием. 

Анна ЛИМ
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Гузель АХМЕЕВА,
коммерческий директор 
компании «Икорный.ПРО»
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ПРОФИ НЕ ТОЛЬКО 
В ЛОСОСЕ

«Торговое подразделение 
у нас официально появилось 1 
апреля 2024 года и на тот мо-
мент носило имя нашего самого 
известного бренда — «Дикий 
Улов». Наши учредители уже 
много лет занимались ритей-
лом — это сеть магазинов мо-
репродуктов «Икорный» и ин-
тернет-магазин. Нашим 
партнером является 
рыбодобывающая ком-
пания «Амур Пасифик», 
которая осуществляет 
промысел горбуши и 
кеты на севере Хаба-
ровского края. У нас 
была своя логистиче-
ская структура и, глав-
ное, была команда про-
фессионалов с очень 
сильной экспертизой в 
закупе рыбопродукции. 
Все эти факторы позво-
лили принять решение 
о создании компании 
именно для оптовой 
торговли», — рассказы-
вает коммерческий ди-
ректор «Икорный.ПРО» 
Гузель АХМЕЕВА.

Новая компания 
сразу начала актив-
но выстраивать рабо-
ту с поставщиками, 
выступая не только в 
качестве агента хаба-
ровских рыбаков, но 
и как партнер других 
дальневосточных про-
мыслов. Своим клиен-
там в западной части 
страны она смогла 
предложить все наи-
более востребованные 
позиции дальнево-
сточной рыбы, отнюдь 
не ограничивая ас-
сортимент тихооке-
анскими лососями. В 
каталоге дистрибью-
тора присутствовала 
и белорыбица, в пер-
вую очередь минтай и филе 
минтая, и сельдь, и кальмар, 
и корюшка, и мойва. За не-
полный первый год работы 
удалось реализовать более 
6 тыс. тонн рыбопродукции.

«Мы изначально позицио-
нировали себя как эксперты по 
лососю и продолжаем двигаться 
в этом русле, — отмечает Гу-

зель Ахмеева. — Сравнительно 
недавно стали активно прора-
батывать филе минтая. На наш 
взгляд, этот продукт набирает 
популярность на российском 
рынке: и объемы производства 
большие, и потребление у насе-
ления растет, поэтому мы ста-
раемся, чтобы у нас эта позиция 
была всегда».  

В этом году компания начала 
сотрудничать и с мурманскими 

рыбопромышленниками — та-
ким образом ее ассортимент по-
полнили атлантическая рыба и 
морепродукты. «В основном это 
филейная группа — филе тре-
ски, которое пользуется очень 
большой популярностью, филе 
пикши. Сейчас запустили про-
дажи креветки. Ориентируемся 
по промыслу: что идет на берег, 

то мы сразу же закупаем и ве-
зем в Москву для реализации», 
— комментирует представитель 
дистрибьютора.

По мере расширения стало 
очевидно: деятельность компа-
нии выходит за пределы преж-
него названия, и отсылка к тор-
говой марке «Дикий Улов» уже 
не помогает, а скорее сужает 
представление о возможностях 
дистрибьютора. Новый бренд — 

«Икорный.ПРО» — стал 
логичным продолжени-
ем выбранного курса: 
он сохраняет связь с 
узнаваемым розничным 
направлением и одно-
временно подчеркивает 
профессиональный, си-
стемный подход к работе 
в B2B-сегменте.

ПРИОРИТЕТ 
ИНТЕРЕСАМ 
КЛИЕНТА 

По оценкам про-
фильных ассоциаций, 
в оптовом звене между 
рыбаком и розницей ве-
дут деятельность более 
2 тыс. трейдеров. В та-
ких условиях найти свое 
лицо и завоевать дове-
рие и уважение контра-
гентов под силу далеко 
не каждому. «Мы заку-
паем напрямую только у 
рыбодобытчиков. Мож-
но сказать, выступаем 
в роли первой руки. Это 
позволяет нам опре-
делять цену, контро-
лировать качество и 
предоставлять клиенту 
исчерпывающую ин-
формацию о конкрет-
ной партии», — говорит 
Гузель Ахмеева. 

По ее словам, кли-
енты видят и ценят 
профессионализм и 
компетенции сотрудни-
ков «Икорный.ПРО», их 
знание рынка, умение 

слышать людей и вникать в де-
тали. Такой подход позволяет 
не просто продавать рыбу, а 
формировать устойчивые пар-
тнерские связи, которые осо-
бенно ценны в условиях рыноч-
ной турбулентности. 

Ситуация на рыбном рынке 
во многом похожа на биржу. 
«Ты постоянно анализируешь, 

Мы не просто продаем рыбу, 
а формируем устойчивые 
партнерские связи, которые 
особенно ценны в условиях 
рыночной турбулентности. 
И смотрим глобально: не 
просто кто и что покупает, 
но и каковы прогнозы науки, 
сколько добывают, какой 
объем уходит на экспорт. 
Все эти факторы сильно 
влияют на рынок. Поэтому 
мы глубоко погружаемся 
в каждый промысел, 
мониторим, какие суда 
выходят на путину, какие 
ежесуточные уловы, как 
меняется промысловая 
обстановка.
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как на Уолл-стрит, куда дви-
гается та или иная позиция: 
вверх или вниз, хорошая пути-
на или плохая, — делится опы-
том коммерческий директор 
компании. — Причем нужно 
смотреть глобально, не просто 
кто и что покупает и какие объ-
емы присутствуют в том числе 
в западной части страны, но и 
каковы прогнозы науки, сколь-
ко добывают, какой объем ухо-
дит на экспорт. Все эти фак-
торы сильно влияют на рынок. 
Поэтому мы глубоко погружа-
емся в каждый промысел, мо-
ниторим, какие суда выходят 
на путину, какие ежесуточные 
уловы, как меняется промыс-
ловая обстановка». 

Эту информацию специали-
сты «Икорный.ПРО», как пра-
вило, транслируют клиентам 
компании. «У нас есть покупа-
тели, которые и так всё знают, 
они сами обладают сильной 
экспертизой. Но немало и та-
ких, кому нужны прямые реко-
мендации. По лососю мы полу-
чили много хороших отзывов 
от клиентов именно потому, что 
видели: путина складывается 
хуже ожиданий, и буквально 
заставляли их принимать ре-
шение и покупать», — приво-
дит пример Гузель Ахмеева.  

По ее словам, компания 
старается тщательно изучать 
потребности своих клиентов. 
«Нам важно понимать, на ка-
кой продукции они работают, 
какие объемы им нужны. На-
пример, если это переработ-
чик, мы понимаем, какой у него 
план закупа на производстве, 
для того чтобы в нужное время 
правильно сделать предложе-
ние. Учитываем особенности 
наших покупателей и в том, что 
касается оплаты», — отмечает 
представитель дистрибьютора. 

Схема работы с клиентами у 
«Икорный.ПРО» может отличать-
ся в каждом конкретном случае: 
кто-то готов заключить контракт 
на предстоящую путину за не-
сколько месяцев и сразу внести 
предоплату, а у кого-то нет такой 
возможности. Кейсы бывают са-
мые разные. Но в зависимости 
от запроса покупатель получает 
полный набор услуг: подбор ас-
сортимента, формирование ин-
дивидуальных условий, логисти-
ческое сопровождение, контроль 
качества на каждом этапе. 

ЛОГИСТИКА 
БЕЗ БАРЬЕРОВ

С самого начала команда 
«Икорный.ПРО» ставила за-
дачу работать с разными ка-
тегориями покупателей — от 
крупных переработчиков и 
торговых сетей до трейдеров 
и представителей сегмента 
HoReCa. Такая диверсифика-
ция расширяет возможности 
для сбыта продукции и позво-
ляет подстраховаться в услови-
ях экономически нестабильной 
ситуации в стране. А динамич-
ный рост клиентской базы явно 
свидетельствует об отсутствии 
«лишних» посредников на вну-
трироссийском рыбном рынке.

«Среди наших основных 
клиентов, прежде всего, мож-
но выделить рыбопереработ-
чиков. Вторая важная группа 
— это другие торговые компа-

Гузель АХМЕЕВА: 
Мы закупаем 
напрямую только 
у рыбодобытчиков. 
Это позволяет нам 
определять цену, 
контролировать 
качество 
и предоставлять 
клиенту 
исчерпывающую 
информацию 
о конкретной партии.
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нии, в том числе очень круп-
ные, которые присутствуют 
на рынке уже не один десяток 
лет. Было очень приятно, что 
такие мастодонты тоже видят в 
нас надежных поставщиков. И 
третья категория — это мелкий 
опт, те организации, которые 
непосредственно работают с 
небольшими рынками, ярмар-
ками и другими розничными 
форматами», — говорит Гу-
зель Ахмеева.

Одно из сильнейших зве-
ньев в системе — логистика. 
Логистический отдел 
позволяет осущест-
влять полное сопрово-
ждение сделки от моря 
до склада или распре-
делительного центра 
клиента, в том числе с 
использованием субси-
дируемых маршрутов. 
При этом «Икорный.
ПРО» не ограничивает 
себя крупными объе-
мами и при необходи-
мости работает с мел-
ким и средним оптом: 
это часть стратегии по 
повышению доступно-
сти качественной рыбы 
на внутреннем рынке.

«У нас имеются 
складские мощности 
как на Дальнем Восто-
ке, так и в европейской 
части России, — по-
ясняет коммерческий 
директор компании. 
— Поэтому мы можем 
отгружать рыбопро-
дукцию с Дальнего 
Востока напрямую 
клиентам в регионы 
либо везти ее сюда, в 
Москву, для того чтобы 
осуществлять мелко-
оптовую реализацию».

Размер партии для 
«Икорный.ПРО» не 
является критическим 
фактором. «Мы — за 
максимальный сервис для кли-
ента, поэтому везем и 20 тонн, 
и 5 тонн, и 1 тонну, и даже 300 
кг. Если нужно, отправляем и 
самолетами с Дальнего Восто-
ка, в прошлую лососевую пути-
ну так было и с икрой, и с ясты-
ками, и с рыбопродукцией», 
— добавляет Гузель Ахмеева. 

В компании положитель-
но оценивают госпрограмму 
субсидирования железнодо-

рожных перевозок рыбы с 
Дальнего Востока. Для недо-
рогих видов, таких как минтай 
или сардина-иваси, слишком 
затратная логистика — это 
реальная проблема, которая 
отражается на потреблении 
рыбопродукции. 

«Субсидия очень сильно 
влияет на цену, — отмеча-
ет представитель «Икорный.
ПРО». — По нашему опыту, 
даже небольшое ее снижение 
позволяет увеличить прода-
жи такой рыбопродукции. Для 

опта это существенная разни-
ца. Поэтому мы целиком и пол-
ностью поддерживаем субси-
дирование перевозок рыбы». 

НОВЫЕ ВЕКТОРЫ 
РАЗВИТИЯ

Пока основной пул клиен-
тов компании сосредоточен в 
центральных регионах, но уже 
нынешним летом «Икорный.

ПРО» планирует открыть мини-  
офис с отделом продаж во 
Владивостоке, чтобы охватить 
и всю восточную часть страны 
вплоть до Урала. Это даст воз-
можность оперативно реагиро-
вать на запросы из регионов с 
большой разницей во времени 
относительно Москвы. 

У руководства компании 
есть планы и по экспорту. «Мы 
обязательно пойдем в стра-
ны ЕАЭС, такие как Беларусь, 
Казахстан, — в плане логисти-
ки никаких преград для этого 

нет», — говорит Гузель 
Ахмеева.

Следующий важный 
шаг для дистрибьютора 
— расширение взаимо-
действия с федераль-
ными торговыми сетя-
ми. «Весной «Икорный.
ПРО» начал поставки 
икры в «Азбуку Вку-
са», — рассказывает 
коммерческий дирек-
тор компании. — Кроме 
того, у нас подписаны 
контракты с «Верным» 
и с X5 Retail, в частно-
сти мы уже делаем про-
дукцию для торговой 
сети «Перекресток», в 
том числе для их СТМ». 

Дикая рыба заслу-
живает достойного при-
сутствия на полках сете-
вых магазинов, считают 
в компании. «С учетом 
того, насколько это по-
лезная продукция и ка-
кие объемы добывают 
наши рыбаки, нам ка-
жется важным доносить 
ценность российской 
рыбы до максимально 
широкой аудитории. 
К сожалению, сейчас 
рыбная полка в рознице 
далеко не всегда вы-
полняет эту функцию. 
Но мы надеемся, что в 
будущем эта ситуация 

изменится, в том числе нашими 
усилиями, и ритейл сможет сде-
лать качественное предложение 
потребителю», — подчеркивает 
Гузель Ахмеева.

Пока основной пул клиентов 
компании сосредоточен 
в центральных регионах, 
но уже нынешним 
летом «Икорный.ПРО» 
планирует открыть 
мини-офис с отделом 
продаж во Владивостоке, 
чтобы охватить и всю 
восточную часть страны 
вплоть до Урала. Это даст 
возможность оперативно 
реагировать на запросы 
из регионов с большой 
разницей во времени 
относительно Москвы.

ООО «Икорный.ПРО» 

Москва, Головинское шоссе, 3

БЦ «Флагман», 5 этаж, оф. 512

тел.: +7 (495) 180-2888

e-mail: office@tddikiyulov.ru

dikiyulov.com
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Коммуникационная платформа 
медиахолдинга «Фишньюс» вот уже 5 лет 
собирает экспертов по разным вопросам

Помочь информационному обмену между организациями 
рыбной промышленности, а также между рыбной отраслью 
и смежными направлениями — такую задачу ставили 
мы перед собой, создавая коммуникационную площадку 
Fishnews Online. Она позволяет оперативно собрать 
экспертов из разных регионов и обсудить актуальные 
вопросы. 

В этом году платформе исполнилось пять лет. Темы для 
конференций — проходят ли они в онлайн- или офлайн-
формате — мы выбираем, исходя из новостной повестки 
и запроса предприятий и бизнес-объединений.

Fishnews Online: 
выбираем самые 
острые темы
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По итогам конференций в специальной рубрике Fishnews Online за пять лет 
вышло более 300 публикаций. Какие тенденции в отрасли можно отметить 
за время работы коммуникационной платформы? Что волновало и волнует 
профессиональное сообщество? Рассказываем в нашем материале.

ДОСТУП К ЛОСОСЕВЫМ 
РЕСУРСАМ

Одна из самых обсуждаемых 
тем за пять лет работы Fishnews 
Online — это принципы закрепле-
ния рыболовных участков. Имен-
но на нашей коммуникационной 
платформе Координационный 
совет рыбохозяйственных ассо-
циаций Дальнего Востока фор-
мировал позицию и предложения 
по проектам законодательных из-
менений в сфере распределения 
участков. В 2021 году уже перед 
третьим чтением удалось остано-
вить принятие законопроекта, ко-
торый грозил отправить участки 
на аукционы.

Чуть позже отраслевой регу-
лятор заявил о намерении вер-
нуться к принципам закрепления 
рыболовных участков, и прежде 
всего речь шла об акваториях для 
добычи тихоокеанских лососей. В 
итоге законодатели предусмотре-
ли: предприятия, уже работавшие 
на участках, могут переоформить 
РЛУ без торгов — конкурсов и 
аукционов. Но вот на автоматиче-
ское перезаключение договоров 
государство не пошло, решив, 
что пользователи должны попол-
нить бюджет. Размеры платы за 
переоформление бизнес оцени-
вает как весьма существенные, 
хотя небольших послаблений до-
биться все-таки удалось (в виде, 

например, трехлетней рассрочки 
платежа вместо двухлетней).

Также те, кто рассчитывает 
осваивать анадромные виды рыб 
(а это в том числе лосось), по но-
вым договорам должны участво-
вать в социально-экономическом 
развитии территорий на основа-
нии соглашений с регионами. А 
это тоже денежные вливания со 
стороны предприятий.

Возможности привлечения 
заемного финансирования для 
закрепления участков на но-
вый срок на площадке Fishnews 
Online не единожды обсуждали 
руководители рыбохозяйствен-
ных ассоциаций и представители 
крупнейших российских банков. 

Маргарита КРЮЧКОВА,
главный редактор Fishnews.ru
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Конференции показали: в свете 
предстоящего перезаключения 
четкие прогнозы по лососевым 
путинам и снятие рисков по гра-
ницам участков волнуют не толь-
ко рыбопромышленников, но и 
банковских экспертов.

Не столкнутся ли предприятия 
с проблемой, когда они переза-
ключают договор и вносят плату 
либо же отдают немалые деньги 
за участок на аукционе, а потом 
выясняется, что границы РЛУ не 
отвечают обновленным требова-
ниям? На эту проблему также об-
ращали внимание в отраслевом 
сообществе.

Основная кампания по пере-
заключению договоров на ры-
боловные участки еще впереди. 
Нюансов будет много, считают 
в Координационном совете ры-
бохозяйственных ассоциаций 
Дальнего Востока. Безусловно, 
к этим вопросам эксперты будут 
обращаться и на конференциях 
Fishnews Online.

ИНВЕСТКВОТЫ 
И АУКЦИОНЫ

Платформа Fishnews Online 
стала «свидетелем» изменений 
федерального законодательства 
о принципах закрепления долей 
квот на вылов. Наш коммуника-
ционный проект был запущен 
спустя год после введения в от-
расли нового вида квот — добычи 
крабов в инвестиционных целях. 
В 2019 году прошел первый аук-
цион по закреплению таких долей 
— с обязательствами по строи-
тельству промыслового флота на 
российских заводах.

В 2020 году на онлайн-конфе-
ренции руководители отраслевых 
ассоциаций как раз делились, ка-
кие сложности связаны с первы-
ми крабовыми торгами, и выска-
зывали опасения, что аукционный 
механизм распространится на 
другие объекты промысла.

Прогнозы бизнеса сбылись: 
исторический принцип распреде-
ления квот продолжил размывать-
ся. В конце 2022 года вышел фе-
деральный закон о втором этапе 
программы инвестиционных квот 
(правда, ввели его только на Даль-
невосточном бассейне) и продол-
жении крабовых аукционов. Спи-
сок видов квот в законодательстве 
разросся до 14 позиций.

Государство, таким образом, 
продолжило распространять в 
отрасли принцип, когда доступ 

Fishnews Online из таких площадок, 
которые точно нужны

Медиахолдинг «Фишньюс» объединяет разные форматы для 
информационного обеспечения рыбной отрасли, и один из 
самых интересных проектов — коммуникационная площадка 
Fishnews Online, считает исполнительный директор СЗРК Сер-
гей НЕСВЕТОВ.

На платформе Fishnews Online регулярно проходят конферен-
ции экспертов рыбной промышленности и смежных сфер по 
разным темам. Материалы по итогам обсуждения публикуются 
на сайте Fishnews в специальной рубрике. Встречи проводятся 
уже в течение пяти лет — в онлайн- и офлайн-формате.

Исполнительный директор Северо-Западного рыбопро-
мышленного консорциума стал одним из первых участников 
Fishnews Online и участвовал во встречах по разным вопросам.

Среди наиболее интересных тем для обсуждения на платфор-
ме читатели Fishnews выделяют продвижение рыбной продук-
ции на внутреннем рынке. Такой отклик вполне закономерен, 
считает Сергей Несветов. Людям интересны истории успеха. 
«У кого что получилось: интересный опыт, задумки и идеи, ко-
торые удалось реализовать», — отметил исполнительный ди-
ректор СЗРК.

В целом медиахолдинг «Фишньюс» сегодня объединяет самые 
разные информационно-коммуникационные средства: это 
и Fishnews Online, и сайт, и газета, и журнал. «Это большая 
работа, и большой профессионализм», — подчеркнул Сергей 
Несветов.

Сергей НЕСВЕТОВ
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к ресурсу предоставляется при 
вложениях в реализацию инве-
стиционных проектов. В рамках 
программы инвестквот (а этим 
способом распределяются в ос-
новном квоты на добычу рыбы, 
в том числе самого массового 
объекта российского промысла 
— минтая) осваивать объемы 
можно только после заверше-
ния строительства, для крабов 
принцип несколько иной: право 
на вылов предоставляется еще 
до сдачи судна или берегового 
комплекса, но серьезных финан-
совых вложений требует победа 
на аукционе.

На конференциях Fishnews 
Online инвесторы и руководи-
тели отраслевых объединений 
высказывались, какие измене-
ния нужно вносить в правовую 
базу по «квотам в обмен на ин-
вестиции». Практика показала, 
что требуется поменять. Так, 
предусмотрено начало процесса 
распределения инвестквот при 
высокой технической готовности 
судна. Пошло государство и на 
увеличение предельного срока 
строительства краболовов — с 
пяти до семи лет, правда, с пре-
доставлением банковской гаран-
тии не меньше 1 млрд рублей.

Если с началом реализации 
программы больше всего гово-
рилось о проблемах и задержках 
в строительстве флота, то в по-
следние два года на слуху также 
и ситуация, в которой оказались 
компании, построившие под ин-
вестквоты береговые заводы. 
Росрыболовство решило оштра-
фовать участников програм-
мы, ссылаясь на невыполнение 
обязательств по производству 
продукции. Судебные разби-
рательства продолжаются, а в 
правовую базу по контролю вы-
полнения обязательств в рамках 
программы инвестквот прави-
тельство в апреле внесло изме-
нения.

ЭТА НЕПРОСТАЯ 
«ПРИБРЕЖКА»

Последние большие измене-
ния по регулированию прибреж-
ного рыболовства вносились в 
законодательство в 2016 году. 
И о сформированной тогда кон-
цепции «прибрежки» в профес-
сиональном сообществе говорят 
как о достаточно логичной: пред-
приятия доставляют пойманную 
рыбу на берег, обеспечивая 

Лев БОЧАРОВ

Fishnews Online показал свою 
необходимость и эффективность

Проект Fishnews Online за пять лет стал важной площадкой для 
оперативного обмена мнениями отраслевых объединений и выра-
ботки согласованных позиций по важнейшим проблемам рыбного 
хозяйства, подчеркивает советник президента ВАРПЭ, профессор 
Лев БОЧАРОВ.

Такая коммуникация особенно важна при работе над совершен-
ствованием законодательной базы рыбного хозяйства, подчеркнул 
Лев Бочаров.

Он напомнил, что в рамках Fishnews Online работает Координаци-
онный совет рыбохозяйственных ассоциаций Дальнего Востока, 
который состоит из руководителей объединений — опытных и не-
равнодушных специалистов. Способы наделения рыбаков квотами, 
обновление добывающего флота, плата за биоресурсы, продвиже-
ние отечественной рыбопродукции на внутреннем и зарубежном 
рынках, прибрежный промысел, лов лососевых, аквакультура — 
эти и многие другие направления находятся в центре внимания КС.

Собеседник Fishnews обратил внимание, что рыбное хозяйство 
России не сводится только к рыболовству. Поэтому участники ви-
деоконференций постоянно обращаются к вопросам финансиро-
вания программ развития предприятий, создания современной пе-
реработки сырья, логистики рыбной продукции, отраслевой науки 
и другим темам. «Постоянной практикой конференций стало при-
глашение серьезных специалистов и руководителей из смежных 
отраслей. Результаты таких обсуждений работают в обе стороны, 
принося пользу всем заинтересованным участникам», — отметил 
советник президента Всероссийской ассоциации рыбопромышлен-
ников.

Он указал на роль «Фишньюс» в организации четкой и продуктив-
ной работы коммуникационной площадки. «Это не раз отмечали 
руководители рыбацких ассоциаций. Кроме того, немалое значе-
ние имеет высокопрофессиональное, своевременное, а главное 
— заинтересованное освещение обсуждаемых проблем рыбопро-
мышленников мощными информационными ресурсами медиахол-
динга», — добавил Лев Бочаров.
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сырье для перерабатывающих 
производств либо насыщая про-
дуктом внутренний рынок (или и 
то, и другое), а взамен получают 
дополнительные объемы для ос-
воения.

Тем не менее прибрежное ры-
боловство регулярно попадает в 
«штормовые условия» — с прото-
колами от пограничников и судеб-
ными рассмотрениями. В 2020 
году «прибрежники» столкну-
лись с тем, что, оказывается, не 
должны производить продукцию 
на судах. Предприятия Север-
ного бассейна на конференциях 
Fishnews Online объясняли, что 
обработка необходима для сохра-
нения рыбы, а также обсуждали 
возможные решения проблемы. 
В итоге в 2021 году законодатели 
уточнили, что при осуществлении 
«прибрежки» на судах допускает-
ся производство живой, свежей 
и охлажденной рыбной продук-
ции, виды которой определяются 
федеральным правительством. 
Страсти, однако, на этом не за-
кончились.

С конца 2024 года пробле-
мы «прибрежников» уже трижды 
становились темой конферен-
ций Fishnews Online. Речь шла о 
возможности выпускать востре-
бованную продукцию из рыбных 
субпродуктов, а также об опасном 
прецеденте на Северном бас-
сейне, когда пограничный орган 
предъявил предприятию претен-
зию в связи с отправкой продукции 
берегового завода на внешний ры-
нок. Работа в режиме прибрежного 
промысла продолжает оставаться 
зоной высокого риска.

РАЗВИТИЕ 
ВНУТРЕННЕГО РЫНКА

С 2021 года Fishnews Online 
развивается как площадка для 
обсуждения вопросов не только 
рыбодобывающих предприятий, 
но и переработки и дистрибьюции 
рыбы и морепродуктов. А также 
как платформа для коммуника-
ций тех, кто рыбу добывает, и тех, 
кто превращает ее в полочный 
продукт и помогает доставить до 
конечного потребителя.

Такой подход отразил в том 
числе интерес предприятий к 
развитию рынка внутри страны. 
Рыбопромышленные компании 
— как самостоятельно, так и в 
составе отраслевых объединений 
— запустили специальные про-
граммы по наращиванию спроса 

Fishnews Online привлекает большое внимание

Результаты обсуждений вопросов рыбной промышленности на пло-
щадке Fishnews Online всегда на слуху и вызывают активный ин-
терес, отмечает генеральный директор Expo Solutions Group Иван 
ФЕТИСОВ. Отраслевой выставочный оператор регулярно расска-
зывает на конференциях «Фишньюс» о возможностях продвижения 
в России и за рубежом.

«Я всегда очень внимательно читаю материалы по итогам конферен-
ций Fishnews Online. И вообще могу сказать, что публикации об этих 
встречах вызывают большой интерес, люди их обсуждают», — рас-
сказал генеральный директор Expo Solutions Group Иван Фетисов.

Отраслевой выставочный оператор — ESG — ежегодно рассказы-
вает на конференциях «Фишньюс», какие возможности для продви-
жения российской рыбы и морепродуктов открываются на Выставке 
рыбной индустрии, морепродуктов и технологий в Санкт-Петербур-
ге, рыбопромышленной выставке в Циндао и на других площадках.

«Например, в конце прошлого года на Fishnews Online мы подели-
лись деталями: какие изменения ждут осенью участников и гостей 
выставки Seafood Expo Russia», — напомнил Иван Фетисов.

Интересно, что к конференциям «Фишньюс» подключаются не толь-
ко добытчики, но и, например, рыбопереработчики — в перспективе 
было бы интересно участвовать и следить за обсуждениями с при-
влечением ритейла, считает глава Expo Solutions Group.

Напомним, что в этом году коммуникационному проекту Fishnews 
Online исполнилось пять лет. На площадке проходят конференции экс-
пертов рыбной отрасли и смежных сфер. Все публикацию по итогам 
обсуждения собираются на сайте «Фишньюс» в специальной рубрике.

Среди пяти главных тем пятилетки — регулирование в рыбной про-
мышленности, развитие внутреннего потребления рыбопродукции, 
раскрытие экспортного потенциала отрасли.

Иван ФЕТИСОВ
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со стороны отечественных потре-
бителей. В пример здесь можно 
привести программу Ассоциации 
добытчиков минтая по продвиже-
нию категорийного бренда «Даль-
невосточный минтай». По данным 
АДМ, потребление минтая в Рос-
сии выросло до рекордного уров-
ня и достигло 30% от вылова.

В прошлом году на федераль-
ном уровне принята дорожная 
карта по увеличению внутреннего 
потребления рыбной продукции: 
предполагается, что к 2030 году 
этот показатель должен состав-
лять не менее 28 кг на человека.

Совместно с представите-
лями Рыбного союза на наших 
конференциях обсуждалось, ка-
кие барьеры мешают развитию 
внутреннего рынка рыбы и море-
продуктов и какие решения под-
держали бы рыбопереработку и 
стимулировали бы увеличение 
потребления. В частности, экс-
перты обращали внимание на ин-
терес ритейла к новинкам, в том 
числе в рыбном ассортименте. 
Также среди тенденций — рост 
спроса на продукцию, готовую к 
употреблению. Представители 
рыбоперерабатывающей инду-
стрии отмечали необходимость 
работы с молодежной аудитори-
ей, за которой будущее рынка. 
Развитию отрасли также поможет 
взращивание сильных брендов, 
указывали специалисты.

НЕПОТОПЛЯЕМАЯ ИДЕЯ
«РЫБНЫХ БИРЖ» 

Каким образом реализовы-
вать свою продукцию — жиз-
ненно важный для предприятий 
вопрос. И вполне объяснимо, по-
чему любые предложения огра-
ничить возможности производи-
телей всегда вызывают волнения.

Идея обязательных «рыбных 
бирж» появляется в публичном 
пространстве практически еже-
годно. И это побуждает предприя-
тия высказывать свою позицию, в 
том числе на площадке Fishnews 
Online.

В нынешнем году Федераль-
ная антимонопольная служба 
вновь озвучила предложение 
установить минимальные объ-
емы продаж отдельных видов 
продукции из водных биоресур-
сов на организованных торгах. 
Также появилась инициатива по 
обязательной регистрации вне-
биржевых договоров по рыбной 
продукции.

Сторонники «рыбных бирж» 
объясняют свои инициативы борь-
бой за прозрачные ценовые ин-
дикаторы, а также обещают, что 
участники рынка будут защище-
ны от недобросовестных контра-
гентов. Отраслевое сообщество, 
в свою очередь, недоумевает, как 
появление дополнительного по-
средника в лице биржи сократит 
товаропроводящую цепочку и как 
дополнительная нагрузка помо-
жет производителям.

Мы выделили лишь 
несколько наиболее 
востребованных тем на 
площадке Fishnews Online. 
Общий список гораздо шире. 
На платформе эксперты 
обсуждали и обсуждают 
возможности и проблемы 
экспорта, подготовку 
к ключевым путинам, 
поддержку отраслевой науки, 
регулирование промысла и 

многое другое.

Вячеслав КВАШНИН

Fishnews Online помогает решать 
актуальные вопросы

Онлайн-конференции — отличная платформа для обсужде-
ния путей развития рыбной отрасли, в том числе в логисти-
ческой сфере, отмечает заместитель генерального дирек-
тора ВМРП Вячеслав КВАШНИН.

Специалисты Владивостокского морского рыбного порта — 
постоянные участники конференций на площадке Fishnews 
Online.

«Платформа «Фишньюс» способствует решению актуаль-
ных проблем рыбной отрасли и регулярно собирает веду-
щих экспертов. Владивостокский морской рыбный порт яв-
ляется постоянным участником дискуссионной площадки. 
Нам есть чем гордиться и есть что предложить рыбодобы-
вающим компаниям в области стивидорных услуг и муль-
тимодальных логистических сервисов», — заявил замести-
тель генерального директора предприятия.

Он добавил, что онлайн-конференции помогают обсуждать 
внедрение инноваций в рыбопромышленном комплексе и 
повышение эффективности перевозок рыбных грузов.
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Профессионалы 
холода 
для рыбы 
С 2009 года компания «Колд Трейд» занимается всем, 
что связано с холодоснабжением промышленных 
предприятий. Это проектирование, производство, поставка, 
монтаж и пусконаладка оборудования для замораживания 
и холодильных складов.

Компания широко известна в отечественном 
рыбохозяйственном комплексе, поскольку большая часть 
заказов в ее портфеле поступает именно от российских 
рыбопромышленников. Генеральный директор «Колд Трейд» 
Павел КЛИМЕНКО рассказал корреспонденту Fishnews 
о проектах, которые реализуются в настоящее время.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ
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Павел КЛИМЕНКО, 
генеральный директор

«Колд Трейд»
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КОМПЛЕКСЫ 
ДЛЯ «АНТЕЯ» И РРПК

— Павел Борисович, ранее 
журнал Fishnews рассказал 
читателям о создании вашей 
компанией собственной систе-
мы для мультимодальных пе-
ревозок живого краба, а затем 
— о планах ее дальнейшей мо-
дернизации по просьбе заказ-
чиков. Расскажите, на каком 
сейчас этапе этот процесс?

— Я хочу напомнить, что наши 
системы для мультимодальных 
перевозок оказались востребо-
ваны компаниями, добывающи-
ми краба в Баренцевом море. 
Изначально наше оборудование 
проектировалось и изготавлива-
лось по заказу группы компаний 
«Антей», которая эксплуатирует 
его с 2022 года. А в 2023 году мы 
заключили контракт на постав-
ку аналогичного оборудования с 
Северо-Западным рыбопромыш-
ленным консорциумом (СЗРК).

В первое время живых кра-
бов доставляли на грузовиках из 
Мурманска в Москву, где есть пе-
редержка, из которой продукция 
попадала к конечному адресату. 
Впоследствии, помимо столицы, 
стали возить гораздо дальше — 
в Китай, во Владивосток. 

Затем по предложению СЗРК 
мы занялись модернизацией на-
ших систем. Пожелания рыбо-
промышленников заключались 
в увеличении сроков и объемов 
перевозок. 

В результате были разрабо-
таны и изготовлены две новых 
модификации систем. Первая 
позволяет увеличить объем пе-
ревозки в одном контейнере с 4 

до 10 тонн со временем содержа-
ния — до двух суток.

Вторая модификация за-
точена на увеличение дально-
сти перевозок и на повышение 
сохранности живых крабов. Мы 
добавили ультрафиолетовые 
лампы, озонирование и дополни-
тельные угольные фильтры. Ап-
грейд позволяет гарантированно 
возить в сохранности крабов на 
дальние расстояния, например 
Мурманск — Китай или Мур-
манск — Владивосток.

Новые системы прошли пер-
вичные испытания. Сейчас ждем 
апробации нашего оборудования 
на живом крабе, когда заказ-
чик приступит к освоению своих 
квот, выделенных на текущий 
год. Теперь рыбаки смогут пере-
возить больше краба с меньши-
ми затратами.

ХОЛОДИЛЬНИКИ 
ДЛЯ РОСРЕЗЕРВА

— С середины 2010-х годов 
в разных уголках нашей стра-
ны компания «Колд Трейд» 
строила холодильные склады 
долгосрочного хранения по за-
казу Росрезерва. Причем изна-
чально вы изготавливали свое 
компрессорное и емкостное 

Живой краб из Баренцево моря стал ездить на очень большие расстояния

Новая модификация позволяет 
увеличить объем перевозки 

в одном контейнере с 4 до 10 тонн 
со временем содержания — 

до двух суток
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ООО «Колд Трейд»
190000, Санкт-Петербург
тел.: +7 (812) 449-90-40
тел./факс: +7 (812) 449-90-41
coldtrade.spb.ru
info@coldtrade.spb.ru

ЗАКАЗЧИКИ И ВЫПОЛНЕННЫЕ ПРОЕКТЫ 
компании «Колд Трейд» в рыбной отрасли

В разное время компания реализовала заказы рыбопромыс-
ловых предприятий Камчатки (артель «Народы Севера», колхозы 
«Красный труженик», «Ударник», «Командор», РК им. В.И. Ленина), 
Сахалина и Курил (колхоз «Дружба», ЗАО «Курильский рыбак», 
Южно-Курильский рыбокомбинат), а также заводов «Доброфлота» 
в Приморье и Туле.

НЕКОТОРЫЕ РЕАЛИЗОВАННЫЕ ПРОЕКТЫ

• Промышленный холодильник на 15 тыс. тонн для рыбоперера-
батывающего завода группы компаний «Доброфлот» в Большом 
Камне (Приморский край). Объект включает в себя девять низко-
температурных камер хранения готовой замороженной продукции с 
температурой –250С и общую охлаждаемую зону экспедиции с тем-
пературой +50С. Общая площадь здания — 9 тыс. кв. метров. На 
объекте применена энергоэффективная централизованная аммиач-
ная система холодоснабжения с насосной подачей жидкого аммиака 
в приборы охлаждения.

• Модернизация морозильного оборудования на типовых СРТМ 
(стеркодерах) Южно-Курильского рыбокомбината. Дефицит места 
не позволял поставить дополнительные агрегаты для наращивания 
выпуска продукции. Специалисты «Колд Трейд» за счет инженер-
ных решений на 20% повысили производительность оборудования.

• Введение в строй рефрижераторного производственно-склад-
ского комплекса в Хабаровске на 25 тыс. тонн. Площадь объекта 
— 10 тыс. кв. метров, высота — 16 метров. Десять мультитемпе-
ратурных камер позволяют одновременно хранить товарные партии 
рыбы, мяса и овощей. Кроме того, в комплексе предусмотрено охла-
ждаемое производственное помещение для глубокой переработки 
продукции.

• Реконструкция системы холодоснабжения берегового рыбо-
перерабатывающего завода Южно-Курильского рыбокомбината в 
Южно-Курильске. Демонтаж старого оборудования, поставка ново-
го и создание современного холодильного комплекса, оснащенного 
программой мониторинга и удаленного управления.

оборудование на базе евро-
пейских комплектующих. А 
когда были введены антирос-
сийские санкции, вы выбрали 
себе китайского поставщика 
— Bingshan Engineering. Со-
гласился ли заказчик на за-
мену поставщика, удалось ли 
пересогласовать с ним новые 
проекты?

— Да, мы через государ-
ственную экспертизу пе-
ресогласовали документы. 
Bingshan Engineering выпуска-
ет высококачественное и на-
дежное оборудование, ничем 
не уступающее европейским 
аналогам. 

Я лично в этом убедился, 
когда в 2021 году мы строили 
морозильные мощности на 15 
тыс. тонн для рыбоперераба-
тывающего завода компании 
«Доброфлот» в городе Боль-
шой Камень под Владивосто-
ком. На существующем фи-
лейном производстве как раз 
использовалось оборудование 
Bingshan Engineering. Я побы-
вал в машинном отделении, 
поговорил с персоналом заво-
да и пришел к выводу о высо-
ком качестве этих агрегатов.

Для работы с Bingshan 
Engineering в России мы сер-
тифицировали это оборудова-
ние по всем предусмотренным 
нашим законодательством 
нормативам. 

Что касается серии со 
строительством складов Рос- 
резерва, то у нас подписаны 
контракты на три очередных 
промышленных холодильни-
ка — в Южно-Сахалинске, 
Петропавловске-Камчатском 
и городе Луга Ленинградской 
области. Работа идет пол-
ным ходом. Так, по объекту в 
Южно-Сахалинске мы уже 
практически закрыли договор 
поставки (приход контейнеров 
с последней партией оборудо-
вания запланирован на начало 
июня 2025 года) и сейчас ожи-
даем окончания строительства 
и готовности объекта к началу 
наших монтажных работ. 
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Алексей СЕРЕДА

Владморрыбпорт: 
Мощностей хватает, 
ждем уловы!
Для Владивостокского морского рыбного порта сезон «А» минтаевой 
путины прошел с довольно высокими результатами, теперь компания 
готовится к перевалке и хранению уловов лосося. Владморрыбпорт 
продолжает работать над ускорением и улучшением качества своих 
услуг: закупается современная техника, строятся новые складские 
площадки. Как портовики развиваются с учетом нынешних вызовов и 
тенденций и что они могут предложить рыбакам, узнал корреспондент 
журнала Fishnews.
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МИНТАЯ ПРИНЯЛИ МНОГО

«Мы всегда были в первых 
рядах по перевалке рыбопродук-
ции, и нынешняя минтаевая пу-
тина не стала исключением: че-
рез причалы Владморрыбпорта 
прошло более 37 тыс. тонн этой 
рыбы. По сравнению с прошлым 
годом, довольно большие объе-
мы минтая были размещены на 
наших холодильниках», — отме-
чает руководитель управления 
по договорам, маркетингу и вза-
имодействию со СМИ Татьяна 
АНТИПЬЕВА.

Холодильников у Владмор-
рыбпорта два: один новый, по-
строенный в 2022 году, другой 
— холодильник № 2 — 1968 года 
постройки, но регулярно проходя-
щий модернизацию. В сезон «А» 
путины в Охотском море активно 
задействовали обе площадки — 
там размещали продукцию из 
минтая, чтобы затем оперативно 
отправить ее в разные регионы 
страны. Сейчас минтай продол-

жает поступать в порт, хотя, ко-
нечно, менее интенсивно.

«Постоянно держим в ре-
зерве подвижной состав, чтобы 
предоставлять его клиентам под 
загрузку. В зимнее время также 
активно используются не только 
рефрижераторные секции, но и 
термоса. Мы отправляем рыбу 
как по железной дороге, так и 
автомобильным транспортом», 
— подчеркивает Татьяна Ан-
типьева.

ЛОСОСЮ ГОТОВЯТ
ХОЛОДИЛЬНИК

Для портовиков «красная» 
путина — самый активный пе-
риод, к ней готовятся в течение 
года. К июлю Владморрыбпорт 
собирается закончить ремонт ка-
мер первого этажа холодильника 
№ 2, чтобы всю его емкость — 
почти 15,9 тыс. тонн — отвести 
под приемку лосося.

На этот год ученые прогно-
зируют для Дальнего Востока 

вылов около 312 тыс. тонн тихо-
океанских лососей. Планирует-
ся, что большая часть красной 
рыбы, которая прибудет в столи-
цу Приморья в июле, августе и 
сентябре, разместится на скла-
дах Владморрыбпорта.

«У нас есть также догово-
ры с тыловыми холодильника-
ми Владивостока, — обращает 
внимание Татьяна Антипьева. — 
Мы принимаем рыбопродукцию 
клиентов и в случае необходи-
мости размещаем на сторонних 
складах. Часть расходов Влад-
моррыбпорт берет на себя, мы 
понимаем, что участвуем в гло-
бальной задаче — обеспечении 
продовольственной безопасно-
сти страны».

Одним из весомых преиму-
ществ Владморрыбпорта явля-
ется собственный контейнерный 
терминал с парком рефконтей-
неров. Рыбопродукцию, которая 
приходит с Камчатки и Сахали-
на, в порту перегружают в кон-
тейнеры, а затем отправляют на 

В этом году через причалы Владморрыбпорта уже прошло более 37 тыс. тонн минтая
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Больше возможностей

В этом году технопарк Владморрыбпорта значительно увели-
чится. Из Китая прибудут:

Два контейнерных крана RMG SANY грузоподъемностью 45 
тонн. На своей площадке они будут производить погрузо-раз-
грузочные работы с железнодорожными платформами с одной 
стороны и автотранспортом — с другой. Таким образом значи-
тельно ускорится формирование составов с рыбопродукцией и 
прочими товарами.

Два контейнерных погрузчика-ричстакера SANY SRSC45Е3 
грузоподъемностью 45 тонн. Эта современная модель с электро-
приводом может работать без подзарядки до 10 часов, а пол-
ностью заряжается аккумулятор за 1,5 часа. Таким образом, с 
возможностью подзарядки в технологические перерывы погруз-
чики смогут работать непрерывно, полноценно заменив две ди-
зельные машины.

Вилочные электропогрузчики: пятнадцать SANY CP30C6 гру-
зоподъемностью 3 тонны и два SANY SCP50C6 грузоподъемно-
стью 5 тонн.

Погрузчик с телескопируемой стрелой SANY STH13250 мак-
симальной грузоподъемностью 25 тонн, вылетом стрелы до 10 
м и навесным оборудованием (вилами и насадкой для рулонов). 
Он позволит работать в контейнерах, не заезжая внутрь.

Восемь терминальных тягачей SANY SM4600T0BEV на элек-
тротяге с полуприцепами QUEST грузоподъемностью 67,5 тон-
ны. Их задействуют для перевозки контейнеров разных разме-
рений, пробег тягача на одной зарядке составит около 120 км.

линейных судах на экспорт — в 
страны АТР. Также компания ак-
тивно использует собственные 
терминалы, в частности «Фреш 
терминал» на станции Угольная. 
Оттуда рыба отправляется по 
железной дороге на запад Рос-
сии.

Многие рыбопромышленники 
пользуются услугами Владмор-
рыбпорта на постоянной основе. 
Например, компания «Викта», 
которая каждый сезон перегру-
жает через причалы от 10 тыс. 
до 20 тыс. тонн продукции из 
лосося. Рыбу «Викты» в порту 
принимают, хранят, а затем от-
правляют различными видами 
транспорта.

«Современный морской порт. 
Широкий спектр обрабатывае-
мых грузов и хорошая организа-
ция работы. Подобрана коман-
да из профессионалов своего 
дела», — отзывается компания о 
Владморрыбпорте.

«Мы оказываем полный ком-
плекс услуг — начиная от швар-
товки судов и заканчивая отправ-
кой рыбопродукции конечному 
потребителю, — подчеркивает 
Татьяна Антипьева. — В период 
лососевой путины используем 
все причалы: суда в порту раз-
гружают уловы и принимают гру-
зы снабжения, чтобы вновь вый-
ти в рейс. Флот, который у нас 
обслуживается, никогда не ждет 
на рейде, мы швартуем суда соб-
ственными буксирами».

СОВРЕМЕННАЯ ТЕХНИКА
ПОД СОВРЕМЕННЫЕ 
ТРЕБОВАНИЯ

«Буксирный флот» Владмор- 
рыбпорта недавно пополнился 
новым судном «Леонид Мехед». 
Оно работает в паре с буксиром 
«Владимир Сунгоркин» такого 
же типа.

«Главная характеристика 
буксира — мощность. По срав-
нению с нашими буксирами 
«Юркий», «Волевой», «Була-
ево», которые тоже в строю, 
«Леонид Мехед» и «Владимир 
Сунгоркин» гораздо мощнее и, 
кроме того, оснащены совре-
меннейшим оборудованием, 
— рассказывает главный меха-
ник порта Сергей ЕПУР. — Это 
позволяет более безопасно 
швартовать суда, снижая риски 
повреждения как самого флота, 
так и причальных гидротехниче-
ских сооружений».

По словам Сергея Епура, кра-
ны, которые достались порту в 
наследство с советских времен, 
устарели и морально, и физиче-
ски. Компания постепенно об-
новляет их парк в соответствии 
со специально разработанной 
стратегией.

«Первое время приходилось, 
учитывая финансовые возмож-
ности, производить модерни-
зацию имеющейся техники, но 
теперь мы приобретаем новую. 
Начали в 2020 году, когда купи-

ли портальный кран серии «Ви-
тязь», который гораздо лучше по 
техническим характеристикам, 
чем прежние краны», — отмеча-
ет собеседник Fishnews.

Затем, исходя из процедур 
закупок и политической ситуа-
ции, компания стала ориенти-
роваться на китайскую технику. 
Так, из КНР в порт прибыли че-
тыре портальных крана грузо-
подъемностью 60 тонн.

«У них вылет стрелы — 38 м, 
при полном вылете грузоподъем-
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ность плавно снижается до 45–
50 тонн. Размерения этих кранов 
таковы, что мы можем обрабаты-
вать контейнерные суда класса 
«Панамакс». То есть и высота 
подъема, и вылет дают возмож-
ность нам делать то, что раньше 
не позволяли даже полученные 
в 2012 году немецкие краны 
Liebherr. С китайскими кранами 
мы можем дотянуться и поднять 
любой контейнер любого веса», 
— подчеркивает главный меха-
ник.

А в конце 2023 года из Китая 
пришли три контейнерных козло-
вых крана. Их по техзаданию из-
готовил завод SANY как аналог 
кранов Kalmar шведско-финско-
го производства. Краны SANY 
успешно работают и даже имеют 
преимущества перед европей-
скими: китайская техника может 
функционировать не только от 
бортовой дизель-генераторной 
станции, но и от берегового элек-
тропитания.

«Более чем достойная заме-
на. Наши партнеры — китайские 
заводы — очень быстро пере-
ориентируются на требования 
клиентов и непрерывно разви-
ваются. Сейчас они внедряют в 
управление кранов много «циф-
ры», что значительно повышает 
надежность оборудования, — от-
мечает Сергей Епур. — Конечно, 
для такой техники нужен очень 
квалифицированный персонал, 
стараниями отдела кадров мы 
решаем этот вопрос».

Обновление парка продолжа-
ется: так, порт ожидает поставку 
двух новых контейнерных кра-
нов. А также погрузчиков разных 
типов и терминальных тягачей, 
работающих на литий-ионных 
батареях.

«Раньше всю спецтехнику де-
лали с двигателями внутреннего 
сгорания. Сейчас это стало «не 
модно», и многие на те же самые 
машины начали ставить литий-
ионные аккумуляторы. Это непра-
вильно. Наша техника уже разра-
ботана как специализированная, 
эксплуатируемая с электрически-
ми энергоустановками», — ак-
центирует Сергей Епур.

В компании подчеркивают: 
благодаря экологичности всех 
этих машин их задействуют пре-
жде всего для работы с рыбной 
продукцией.

Сейчас в порту решают воп-
рос с электропитанием для но-

вой техники — определяют места 
установки и подключения заряд-
ных станций. Кроме того, чтобы 
продлить срок службы погруз-
чиков, улучшают условия их экс-
плуатации, делают поверхности 
ровнее. От технологии примене-
ния аэродромных плит переходят 
на заливающийся монолит.

На этом закупки не завер-
шатся: предстоит заменить, на-
пример, легкие портальные кра-
ны венгерского производства 
1970-80-х годов на специализи-
рованные контейнерные пере-
гружатели. В целом обновление 
технопарка у компании распла-
нировано до 2028 года.

ДЕЛО ЗА РЫБАКАМИ

Сегодня Владморрыбпорт 
может выгружать до 2 тыс. тонн 
рыбопродукции в день. «Новая 
техника позволяет обрабатывать 
уловы на всех причалах порта», 
— обращает внимание Татьяна 
Антипьева.

Сергей Епур добавляет, что, 
приобретая специализирован-
ную технику для работы с контей-
нерами, например терминальные 
тягачи, компания высвобождает 
другие свои мощности — маги-
стральные тягачи.

«Соответственно, увеличи-
ваем грузооборот обычных и 
рефрижераторных контейнеров, 
которые мы перевозим в свои 
сухие порты. Там можно гораздо 
быстрее сформировать состав 
для отправки на запад. Это тоже 
конкурентное преимущество», — 
подчеркивает главный механик.

«Наверное, нет такого коли-
чества рыбопродукции, которое 
мы не смогли бы принять. Влад-
моррыбпорт готов хоть один 
работать на приемке уловов в 
Приморье (конечно, у нас есть 
конкуренты, это нормально). Но 
главный вопрос — само наличие 
рыбы. Поэтому пусть рыбопро-
мышленники везут ее сюда, а 
мы готовы оказать все нужные 
услуги: и разгрузим, и поместим 
на хранение, и отправим, куда 
нужно», — резюмирует Татьяна 
Антипьева.

ОАО «Владморрыбпорт»
690012, Россия, г. Владивосток, 
ул. Берёзовая, д. 25
www.fishport. ru
info@fishport.ru
+7 (423) 277-26-81

Татьяна АНТИПЬЕВА, 
руководитель управления 

по договорам и маркетингу

Сергей ЕПУР, 
главный механик порта 
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Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

Тралы меняются вслед за изменением 
поведения рыбы

С течением времени растут общероссийские уловы, меняется ситуация 
на промысле и, как следствие, меняются запросы рыбаков к орудиям 
лова. Производителям промвооружения необходимо держать руку на 
пульсе и оперативно реагировать на новые вызовы.

Компания «Фишеринг Сервис» третий год использует искусственный 
интеллект (ИИ) для совершенствования своих тралов линейки 
«Атлантика» — тралов, которые работают во всех океанах планеты.

О последних тенденциях на промысле, об обучении профильных 
специалистов плавсостава и о месте ИИ в будущем рыболовства 
корреспонденту Fishnews рассказал директор «Фишеринг Сервис» 
Андрей ФЁДОРОВ.
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Андрей Николаевич ФЁДОРОВ, 
заслуженный работник рыбного 
хозяйства Российской Федерации, 
член президиума Союза 
рыбопромышленников Запада. 
Директор ООО «Фишеринг Сервис»

Новая генерация 
тралов – 2025



Флагманский специалист «Фишеринг Сервис» Александр ГРЫЗУЛЁВ 
комментирует особенности настройки тралов «Атлантика»
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— Андрей Николаевич, ка-
кие тенденции сейчас наблю-
даются на рынке промыслово-
го вооружения? Какие модели 
«Атлантики» в настоящее вре-
мя наиболее востребованы?

— Если говорить о нашем глав-
ном по объемам вылова бассейне 
— Дальневосточном, то самой 
массовой по количеству заказов 
моделью стала «Атлантика-2200». 
Число 2200 означает периметр 
трала в метрах. Примечательно, 
что еще три-пять лет назад эту мо-
дель на Дальнем Востоке практи-
чески не использовали.

— Почему же «Атланти-
ка-2200» стала востребованной 
на промысле?

— Со временем рыба меняет 
свое поведение. Это результат 
отбора, который происходит во 
всех районах Мирового океана с 
большим промысловым прессин-
гом на популяции: и в Северной 
Атлантике, и в Африке, и в Тихом 
океане. В российской зоне Даль-
него Востока происходит такой 
же отбор, хотя и с лагом в 10–15 
лет по сравнению с Северной Ат-
лантикой.

Методы лова сейчас эффек-
тивны, предприятия добывают 
очень много. Поэтому неизбеж-
но вылавливается рыба медлен-
ная, а также склонная сбиваться 
в плотные скопления. Мы такую 
рыбу вылавливаем. И рыба вы-
нуждена менять свое поведение. 
Остаются размножаться те осо-
би, которые быстрее движутся и 
если сбиваются в скопления, то 
в более разреженные. Не в полу-
метре друг от друга, а в трех-пяти 
метрах. Чтобы добывать такую 
рыбу, приходится увеличивать 
размер орудий лова.

Поэтому на Дальнем Востоке 
сейчас стала популярна «Атлан-
тика-2200», показавшая очень 
хорошую уловистость на разре-
женных скоплениях. Аналогичную 
тенденцию мы наблюдаем в Се-
верной Атлантике. Но здесь уже 
в ходу тралы с периметром 2600 
метров. Траления делают затяж-
ными, по 10–11 часов.

Я хочу отметить, что средний 
уровень квалификации рыба-
ков растет по всей стране. И на 
Дальнем Востоке, и на Севере, 
и на других бассейнах. Об этом 
говорят растущие в целом сред-
негодовые уловы России. Срав-
ните то, сколько вылавливают в 
последние годы с тем, сколько 

добывали, скажем, 10–15 лет на-
зад. Мы рады, что вклад в общее 
дело вносят и наши «Атлантики».

— Рассчитываете ли вы рас-
ширять объемы продаж?

— Да, во всяком случае, на 
российском рынке и на рынках 
дружественных стран. Нам есть 
куда двигаться дальше. Мы на-
чали работать в Мурманске, про-
должаем во Владивостоке и Пет- 
ропавловске-Камчатском.

А если говорить о Северной 
Атлантике, то на лове окуня мы 
полностью вытеснили с россий-
ского рынка иностранных произ-
водителей. Российские компании 
вели добычу этой рыбы тралами 
«Глория» еще с 1990-х годов, и 
никому не удавалось их перево-
оружить. Но в прошлом сезоне 
осенью мы поставили для «Груп-

тавке Salon Halieutis в Марокко. 
Результат — загрузка производ-
ства на месяц новыми заказами.

ОБУЧЕНИЕ

— По поводу квалификации 
рыбаков: пять лет назад компа-
ния «Фишеринг Сервис» восста-
новила гидролоток в Калинин-
граде. С тех пор он используется 
как для тестирования и разра-
боток новых моделей промыс-
лового вооружения, так и для 
повышения квалификации про-
мысловых специалистов. Как 
продвигается учеба?

— Руководители компаний все 
чаще и чаще присылают к нам на 
обучение своих специалистов. 
С начала этого года и до конца 
мая мы провели уже шесть обу-
чающих семинаров. Много приез-
жает промысловиков с Дальнего 
Востока.

Мы к этому очень хорошо от-
носимся, потому что те знания, 
которые мы даем, специалисты 
промысла самостоятельно полу-
чить не могут. А у нас в программу 
обучения входит два дня занятий 
в гидролотке, когда промысло-
вики могут свободно общаться с 
нашими специалистами техноло-
гической группы, которые строят 
тралы. Здесь разбираются все 
нештатные ситуации, возникаю-
щие при добыче, подыскиваются 
ответы на сложные вопросы. Это 
серьезно увеличивает уверен-
ность промысловиков.

РАЗРАБОТКА ТРАЛОВ

— Продолжает ли «Фише-
ринг Сервис» разработку но-
вых орудий лова?

— Это непрерывный процесс. 
Мы совершенствуем уже суще-
ствующие модели — по заявкам 
рыбаков либо в качестве реагиро-
вания на меняющиеся тенденции 
на промысле. В основном сейчас 
ведется работа над сетными час- 
тями тралов.

Далеко не первый год мы ис-
пользуем для моделирования 
искусственный интеллект. ИИ 
анализирует отличие одной моде-
ли от другой и рекомендует, что 
надо усовершенствовать. Помо-
гает найти баланс в конструкции. 
Наиболее эффективно работа-
ют те орудия лова, где соблюден 
баланс между канатной и сетной 
частью. Искусственный интеллект 
и помогает нам найти этот баланс.

пы ФОР» на лов окуня тралы из 
наших высококачественных ма-
териалов. В результате эффек-
тивность лова выросла почти на 
20% в среднем, это небывалое 
явление для такого специфиче-
ского объекта промысла.

— Вы упомянули об экспор-
те на рынки дружественных 
стран…

— За нами традиционно оста-
ются Марокко, Мавритания, Анго-
ла, Намибия, Южная Африка. От-
грузки промыслового вооружения 
туда как шли, так и идут. В этом 
году мы вновь были представле-
ны на рыбохозяйственной выс- 

Представители РРПК и «Океанрыбфлота» 
на испытаниях в Калининградском 

гидроканале, май 2025 г.
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Важнейший фактор — это 
скорость потока внутри орудия 
лова. Для эффективной работы 
принципиально важно сохранить 
скорость воды внутри трала как 
можно ближе к той, что снаружи.

Рыба внутри трала плывет 
головой вперед — в том же нап- 
равлении, куда движется орудие 
лова. Потихоньку уставая, рыба 
скатывается в траловый мешок. 
При неправильной конструкции 
трала внутри него появляется 
зона, где скорость потока воды 
падает — вода плохо выходит 
сквозь ячеи, поток замедляется.

Скажем, если судно буксирует 
трал со скоростью четыре узла, 
то внутри трала скорость тоже 
должна быть четыре узла. Но если 
внутри скорость потока будет 
один-два узла, то рыба будет оста-
навливаться и пытаться выходить. 
В таком случае она спокойно на-
чинает двигаться против потока, 
пытается пробраться сквозь ячею, 
появляется объячейка.

Мы с использованием ИИ про-
водили исследования скорости 
потоков в орудиях лова и сейчас 
имеем самые передовые и на-
дежные знания в этой области. 

ИСКУССТВЕННЫЙ 
ИНТЕЛЛЕКТ 
НА ПРОМЫСЛЕ

— Какие направления в ры-
бодобыче считаете перспек-
тивными?

— Я думаю, что в ближайшем 
будущем нас ждет расширение 
использования ИИ в промысловой 

деятельности. Так, в настоящее 
время в нашем гидролотке груп-
па преподавателей, аспирантов 
и студентов Калининградского 
государственного технического 
университета (КГТУ) под руковод-
ством проректора по отраслевой 
научно-методической деятель-
ности Александра Алексеевича 
НЕДОСТУПА проводит испыта-
ния системы траления с исполь-
зованием ИИ. На материалах этой 
работы сейчас защищаются две 
кандидатские диссертации.

Первоначально мы, как прак-
тики, относились к этой идее 
с некоторым скепсисом, одна-
ко позднее пришли к выводам, 
что в дальнейшем их наработки 
рыбаки смогут использовать в 
деле.

Идея заключается в том, что 
ИИ должен координировать рабо-
ту всех важных узлов на промыс-
ле — навигационного и промыс-
лового оборудования, двигателя, 
лебедки, гидравлики. По замыс-
лу, штурман должен будет дове-
сти судно до района промысла, 
отдать трал и дальше доверить 
добычу ИИ.

Практика тралений с исполь-
зованием ИИ позволит умень-
шить нагрузку на штурманов и 
существенно повысит эффектив-
ность лова.

Дело в том, что искусственный 
интеллект обладает абсолютной 
памятью. Он будет анализиро-
вать свои успешные и неуспеш-
ные заходы на косяки, настройки 
и все остальное. И делать опти-
мальный выбор.

— На транспортном фло-
те вовсю идет работа по вне-
дрению безэкипажных, пол-
ностью автономных судов. 
Некоторые уже успешно экс-
плуатируется. Я правильно 
понимаю, что в нашем случае 
речь не идет о том, чтобы про-
мысловые суда работали во-
обще без экипажа?

— Пока что этого не предпо-
лагается. Невозможно отказать-
ся от палубной команды, потому 
что нет и не будет технологий 
автоматического отключения 
траловых досок, срочного ре-
монта орудий лова на борту и 
многих других действий, кото-
рые выполняют промысловики в 
ручном режиме. Пока речь идет 
о том, чтобы разгрузить штур-
манов на промысле.

— Что показали испытания 
в гидролотке?

— В гидролотке все уже нор-
мально отработано. Сейчас мы 
выделили порядка трех-четырех 
тонн материалов для изготовле-
ния тралов побольше для натур-
ных испытаний на Виштынецком 
озере, где находится научно-
исследовательская база Кали-
нинградского технического уни-
верситета.

Ключ к успеху — механизация
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Илья ФРОЛОВ: 
Мы ждем заметное 
увеличение популяции 
балтийского сига к 2030 году

С 2017 года Калининградский филиал Главрыбвода проводит 
компенсационные мероприятия и помогает восстанавливать запасы 
балтийского сига. Благодаря масштабной модернизации мощностей 
сегодня учреждение может выращивать около 1,4 млн штук молоди 
навеской 10 граммов. Врио заместителя начальника учреждения — 
начальника филиала Илья ФРОЛОВ в интервью журналу Fishnews 
рассказал, как меняется ситуация с запасами сига, сколько молоди 
планируется выпустить в этом году и какие еще мероприятия 
проводятся в регионе для сохранения природы.

Арина БУРЛАКОВА

Илья ФРОЛОВ,
Врио заместителя начальника 
Калининградского филиала
Главрыбвода
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— Илья Михайлович, сколь-
ко заводов есть у Калининград-
ского филиала Главрыбвода?

— Мы вошли в систему Глав-
рыбвода в 2017 году. Сегодня у 
нашего филиала есть два пред-
приятия: Экспериментальный 
рыбоводный цех, расположен-
ный на Куршской косе в поселке 
Лесном, и садковая линия в по-
селке Ушаково.

Хочу отметить, что наш фили-
ал является самым маленьким в 
системе Главрыбвода по количе-
ству сотрудников. Общий состав 
— всего 35 человек. Несмотря на 
это, эффективность у нас очень 
высокая. При сравнительно не-
большом количестве работников 
в год мы выпускаем более 1 млн 
экземпляров молоди.

— Какую рыбу вы выращи-
ваете на своих предприятиях?

— Сегодня мы занимаемся 
только балтийским сигом. В бли-
жайшие годы хотим также начать 
работать с форелью, но к реали-
зации этого плана еще предсто-
ит приступить.

— Какие цели по воспроиз-
водству стоят перед филиалом 
в этом году? Когда планируется 
начать и завершить выпуски?

— Важно отметить, что 
мы занимаемся воспроизвод-
ством сига только для компен-
сации ущерба от хозяйствен-
ной деятельности. В этом году 
планируем выпустить в районе 
1 млн экземпляров малька — 
около 900 тыс. экземпляров 
навеской 10 граммов и более 

100 тыс. экземпляров наве-
ской 1 грамм.

Размер мальков определя-
ется в соответствии с расчетом 
ущерба. Какую рыбу предприя-
тиям необходимо выпустить, та-
кую мы для них и выращиваем.

Предварительно выпуски мы 
планируем начать в середине 
июня, а закончить ближе к ок-
тябрю.

лов производителей увеличился 
до 120 экземпляров в день.

Кроме того, сиг уже вошел в 
промышленные уловы. Согласно 
официальным данным, рыбаки 
добывали до 3–4 тонн этой рыбы.

Однако последние два сезона 
у нас появились проблемы с от-
ловом производителей. Мы счи-
таем, что это связано с измене-
нием климата. Сиг — проходная 
рыба, предпочитающая холодную 
воду. Большую часть времени он 
живет в море, а в Куршский за-
лив заходит на нерест в ноябре-
декабре, когда температура 
воды находится в районе 4–7 
градусов. Только в эти периоды 
образуются скопления, в кото-
рых его можно отлавливать.

При этом последние два года 
в Калининградской области лето 
и осень были аномально теплы-
ми, воздух в сентябре прогревал-
ся до +30 градусов, вода в море 
очень медленно остывала. По-
этому рыба не понимала, когда 
идти на нерест, и уловы законо-
мерно сократились.

Мы надеемся, что в ближай-
шее время ситуация изменится 
в лучшую сторону. Несмотря на 
проблемы с отловом производи-
телей в последние сезоны, ко-
личество взрослых особей сига 
все же несравнимо больше, чем 
в 2009–2012 годах. Но при этом 
заметно меньше, чем наблюда-
лось в 2020–2022 годах.

Чтобы в будущем избежать 
проблем с нехваткой диких про-
изводителей, сейчас мы работаем 
над созданием своего маточного 
стада. Но основную ставку все 

— Как сегодня обстоят дела с 
популяциями балтийского сига?

— Наш экспериментальный 
цех работает с 2009 года. Все это 
время мы самостоятельно зани-
маемся отловом производителей.

В 2009 году поймать произво-
дителя сига в естественном водо-
еме было очень сложно. Нам по-
падалось 1–2 экземпляра в день. 
До 2022 года шло значительное 
увеличение популяции. Мы счи-
таем, что это начала подходить 
уже наша рыба. Постепенно от-

Экспериментальный рыбоводный цех для выращивания балтийского сига

Молодь балтийского сига
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равно будем делать на отлов про-
изводителей из естественной сре-
ды обитания в целях сохранения 
генетического разнообразия попу-
ляции.

— На каком этапе находится 
работа по формированию свое-
го маточного стада?

— Работы по его созданию 
ведутся три года. Ежегодно мы 
оставляем небольшое количество 
рыб для нашего стада. Сейчас у 
нас уже есть двухгодовики. Воз-
можность заняться этим появилась 
после постройки садковой линии.

— Какая деятельность нега-
тивно влияет на рыбные запасы 
и среду их обитания в Калинин-
градской области?

— Примерно 99% — это нару-
шение среды обитания и условий 
существования водных биологиче-
ских ресурсов в море в результате 
строительства, добычи природных 
ресурсов и берегоукрепительных 
работ. Предприятия, ведущие та-
кие виды деятельности, обязаны 
компенсировать ущерб водным 
биоресурсам путем выпуска моло-
ди рыб в количествах, предусмо-
тренных расчетом ущерба.

— Выполняет ли Калинин-
градский филиал какие-то рабо-
ты в рамках госзадания?

— По госзаданию мы проводим 
рыбохозяйственную мелиорацию. 
Также занимаемся оценкой воз-
действия антропогенной деятель-
ности на рыбные ресурсы в водных 
объектах рыбохозяйственного зна-
чения Калининградской области.

— С какими учреждениями 
вы сотрудничаете в своей дея-
тельности? В чем это взаимо-
действие заключается?

— Мы много сотрудничаем с 
Западно-Балтийским территори-
альным управлением Росрыболов-
ства. Его сотрудники часто помога-
ют нам, особенно во время отлова 
производителей.

Также взаимодействуем с 
Атлантическим филиалом Все-
российского НИИ рыбного хозяй-
ства и океанографии, например, 
в качестве научной поддержки 
нашей деятельности. Ученые Ат-
лантНИРО в свое время были 
разработчиками технологии ис-
кусственного воспроизводства 
сига. Сегодня, конечно, многие 
процессы изменились, однако 
«первопроходцами» выступали 

как раз специалисты Атлантиче-
ского филиала.

Ведем работу и с Калинин-
градским государственным тех-
ническим университетом (КГТУ). 
Мы предоставляем вузу места 
для практики, при необходимости 
обеспечиваем студентов научной 
работой и материалом для иссле-
дований, а КГТУ в свою очередь 
поставляет нам кадры.

Еще мы сотрудничаем с реги-
ональными властями, в частности 
с региональным агентством по ры-
боловству. Взаимодействуем в об-
ласти мелиорации и аквакультуры.

— Сейчас в рыбной отрасли 
наблюдается серьезный дефи-
цит кадров. Сталкивается ли Ка-
лининградский филиал с нехват-
кой рыбоводов?

— На сегодняшний день не-
хватки специалистов у нас нет. Од-
нако становится заметна проблема 
старения кадров. КГТУ выпускает 
достаточно много ихтиологов, но, 
к сожалению, молодежь не очень 
стремится идти работать в нашу 
отрасль. Нам бы хотелось привле-
кать больше молодых специали-
стов, обучать их и готовить новое 
поколение профессионалов.

— Известно, почему выпуск-
ники не хотят идти на рыбовод-
ческие предприятия?

— Сложно сказать однозначно. 
Скорее всего, молодежь не устра-
ивают заработная плата и условия 
труда. Рыбовод — это физически 
тяжелая профессия, очень много 
приходится работать руками. Ду-
маю, причины связаны с этим.

— Какой объем производ-
ственных мощностей есть се-
годня у филиала? Планируется 
ли их увеличить?

— За последние несколько лет 
мы провели масштабную модерни-
зацию наших предприятий и крат-
но увеличили их производствен-
ные мощности.

Если в 2017 году мощности пред-
приятия позволяли выпустить около 
150 тыс. штук молоди сига-граммо-
вика, то с 2023 года этот показатель 
превышает 1 млн экземпляров на-
веской 10 граммов. Возврат первых 
выпущенных десятиграммовиков 
и увеличение вылова мы ожидаем 
где-то через 5–6 лет.

В 2020–2022 годах мы провели 
большой комплекс работ в системе 
УЗВ в нашем экспериментальном 
рыбоводном цехе. Были построены 

несколько дополнительных цехов, 
увеличены бассейновые мощно-
сти, модернизированы технологии, 
установлены более эффективные 
биологические и механические 
фильтры, изменена система подо-
грева воды. В итоге мощности по 
УЗВ увеличились более чем в че-
тыре раза.

Однако бассейновая система 
УЗВ позволяет проводить инкуба-
цию и выращивать молодь не боль-
ше 1 грамма. Тогда в 2023–2024 
годах мы ввели в строй новое для 
нас предприятие — садковую ли-
нию. Сейчас она включает в себя 
более 150 садков размером 4 на 
4 метра, где мы можем вырастить 
около 1,4 млн штук молоди наве-
ской 10 граммов. Для сравнения: 
до 2022 года мы выращивали толь-
ко граммовиков, средние выпуски 
которых составляли 200–250 тыс. 
экземпляров.

Нынешний объем производ-
ственных мощностей Калинин-
градского филиала Главрыбвода 
полностью закрывает потребности 
региона, поэтому расширение и 
глобальная модернизация пред-
приятий в ближайшее время не 
планируется. Сейчас идет актив-
ная работа по повышению эффек-
тивности и полному освоению того, 
что мы ввели в строй за последние 
годы.

— В организации каких эко-
логических акций участвует 
Калининградский филиал Глав-
рыбвода?

— Калининградский филиал 
в общем занимается вопросами 
экологии. Например, на регуляр-
ной основе мы организуем на сво-
их предприятиях экскурсии для 
школьников и студентов. Во время 
таких встреч не только показыва-
ем работу рыбоводных заводов, 
но и также объясняем важность со-
хранения биоразнообразия.

— Какие особенности работы 
в регионе вы можете отметить?

— Существуют определенные 
транспортно-логистические труд-
ности при доставке оборудования 
и кормов. Например, раньше мы 
закупали корма у европейских про-
изводителей, а последние несколь-
ко лет сотрудничаем с российски-
ми поставщиками. Стоимость 
доставки отечественных кормов в 
Калининградскую область значи-
тельно выше. Соответственно, и 
общая себестоимость производ-
ства увеличилась.
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Арина БУРЛАКОВА

Главрыбвод помогает 
рекам Приморья вновь 
наполниться лососем
Приморский филиал Главрыбвода 28 мая выпустил 
в реку Шкотовка около 1,4 млн сеголеток кеты. В этом 
году зарыбление в рамках компенсационного ущерба 
совместили с экологической акцией для школьников. 
Участие в мероприятии приняли старшеклассники 
Владивостока. Ребятам рассказали о важности бережного 
отношения к природе и дали возможность попробовать 
себя в роли рыбоводов.
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ВОССТАНОВИТЬ ЗАПАСЫ

В Приморском крае действу-
ет два постоянных завода Глав-
рыбвода — Рязановский экспе-
риментально-производственный 
рыбоводный завод и Бараба-
шевский лососевый рыбоводный 
завод. Проведенный мониторинг 
более 20 тыс. нерестовых рек 
региона показал, что в централь-
ном и южном Приморье запасы 
лососевых находятся в депрес-
сивном состоянии, где-то дикие 
производители даже не встреча-
ются.

По словам специалистов, на 
запасы негативно влияет бра-
коньерство. Реки протекают 
близко к населенным 
пунктам. Доступность 
водных объектов для 
людей приводит к 
тому, что некоторые 
жители поселков не-
легально вылавлива-
ют рыбу для продажи. 
Это серьезно подры-
вает популяции лосо-
ся. Также определен-
ный биологический 
ущерб наносят раз-
личные предприятия.

Чтобы возродить 
популяцию кеты, 
было решено по-
строить временные 

Школьники выпустили мальков в реку Шкотовка и загадали желания

мобильные рыбоводные цеха 
(ВМРЦ). Сейчас в регионе их 
два. Один был построен в 2021 
году в поселке Терней на реке 
Серебрянка, второй — годом 
позже в Шкотовском районе на 
реке Шкотовка.

Работы по спасению лосо-
ся стартуют осенью. В сентябре 
специалисты начинают отлов 
производителей, пойманных осо-
бей выдерживают в садках. В 
октябре-ноябре рыбоводы полу-
чают от самок икру, оплодотво-
ряют ее и раскладывают в инку-
баторы.

В течение всего инкубацион-
ного периода сотрудники цеха 
контролируют, как идет процесс, 

мониторят проточность воды и 
содержание в ней кислорода. 
Воду для выращивания берут 
из естественного источника — 
реки, рассказал Fishnews руко-
водитель Приморского филиала 
Главрыбвода Александр РАВИЧ. 
Это позволяет мальку запомнить 
«родные» места и вернуться туда 
для нереста.

Когда икра достигает ста-
дии глазка, начинается выбор-
ка производственного отхода. 
К январю появляются личинки, 
которых переселяют в специаль-
ный пруд, а уже в мае подросшие 
сеголетки навеской 0,6–0,8 г го-
товы к скату в море. Важно не 
допустить перерастание мальков 

выше 1 г, иначе нач-
нется период смолти-
фикации и рыбки, не 
успевшие скатиться в 
море, погибнут, под-
черкнул замруководи-
теля филиала Павел 
ПАСЕЧНИК.

ПРИОБЩАЯ 
МОЛОДЕЖЬ

На Шкотовке «вы-
пускные» проходят в 
последнюю очередь. 
Низкая температура 
воды не позволяет 
сделать это раньше. В До нужной навески мальки подрастают в специальном пруду
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Руководитель Приморского филиала 
Главрыбвода Александр РАВИЧ

Ребята смогли попробовать себя в роли рыбоводов

этом году на зарыбление в рам-
ках компенсационных мероприя-
тий пригласили лицеистов Даль-
невосточного государственного 
технического рыбохозяйствен-
ного университета (Дальрыбвту-
за) и школьников Владивостока.

Сотрудники филиала прове-
ли для старшеклассников лек-
цию, во время которой рассказа-
ли о тонкостях работы рыбовода 
и показали, какой путь проходит 
икринка, чтобы стать мальком. 
Затем ребят пригласили на экс-
курсию в цех. Они узнали, чем 
отличается инкубация в разных 
аппаратах, и даже сами попро-
бовали заложить икру, правда, 
ненастоящую.

После экскурсии школьни-
кам предложили поучаствовать 
в выпусках. Часть мальков поса-
дили в пакеты с водой и разда-
ли ребятам. Старшеклассники 
придумали имена своим рыбкам 
и выпустили их в реку, загадав 
желания.

Затем сотрудники филиала 
убрали перегородки в пруду, 
чтобы оставшиеся в водоеме 
мальки могли самостоятельно 
уплыть в реку. По словам специ-
алистов, из всего выпуска через 
3–4 года вернется около 1% ло-
сося.

В конце мероприятия каждо-
му старшекласснику выдали 

сертификат — «Паспорт мор-
ского экоактивиста».

По мнению руководителя на-
учно-производственного депар-
тамента марикультуры Дальрыб-
втуза Анастасии ПОЛИТАЕВОЙ, 
подобные мероприятия — это 
отличная возможность для 
школьников интегрироваться 

в профессию, если они хотят 
в будущем работать в рыбохо-
зяйственной отрасли. Она так-
же добавила, что Дальрыбвтуз 
очень плотно сотрудничает с 
Главрыбводом. Студенты про-
ходят практику на предприятиях 
регионального филиала, пишут 
научные работы, а после выпу-
ска могут туда трудоустроиться.

ЧТО ДАЛЬШЕ

В этом году в Серебрянку 
уже начали возвращаться рыбы 
первых выпусков. Специали-
сты оценивают промежуточные 
результаты положительно. В 
2026–2027 годах ожидается 
возврат первого поколения на 
Шкотовке.

По словам Павла Пасечни-
ка, для полного восстановле-
ния популяции в среднем нужно 
провести 6–8 выпусков, чтобы 
был стабильный возврат. Также 
ученые будут проводить мони-
торинг возвращенной рыбы и 
самозаполняемость нерести-
лищ.

В будущем Главрыбвод пла-
нирует построить еще один вре-
менный цех в поселке Ольга 
на реке Партизанская. Также 
сотрудники краевого филиала 
будут смотреть, где еще можно 
продолжить эту работу.
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Россельхозбанк выпускает карту «МИР-
Union Pay», поддерживающую платежную си-
стему Union Pay. Помимо возможностей по 
оплате товаров и услуг за границей, по этой 
карте доступен кешбэк, который начисляется 
баллами в рамках программы лояльности.

«Карты «МИР-Union Pay» РСХБ одновре-
менно работают в отечественной платежной 
системе «МИР» в России, за пределами стра-
ны — в системе Union Pay. С ними удобно 
совершать покупки за границей с автомати-
ческой конвертацией по официальному курсу 
платежной системы. А если человек никуда не 
едет, то наша карта незаменима при оплате 
товаров на иностранных сайтах», — сказала 
директор Приморского регионального филиа-
ла РСХБ Елена БАКУМЕНКО.

Китай демонстрирует особую динамику ро-
ста операций по картам Union Pay. За первый 
квартал 2025 года объем операций по россий-

В отпуске 
удобнее
с Union Pay

АО «Россельхозбанк»
Генеральная лицензия Банка России № 3349 от 12.08.2015 г.

ским картам Union Pay составил свыше 40 млн 
китайских юаней только в Приморье. Россий-
ские путешественники активно используют 
карты в крупных городах: Пекине, Шанхае, 
Гуанчжоу, а также в провинциях Юньнань и 
Сычуань. Объем выпущенных карт платежной 
системы Union Pay в филиале c начала 2025 
года насчитывает порядка 2,7 тыс. штук.

С картой «МИР-Union Pay» можно делать 
покупки не только в Китае, но и в ОАЭ, Италии 
и еще 180 странах мира, снимать наличные. 
Карта выпускается и обслуживается бесплат-
но. По ней можно получать до 15% кешбэка за 
покупки в России и за рубежом (начисляется 
баллами в рамках программы лояльности). 
Преимуществом карты является возможность 
выпуска разных валютных счетов: евро, дол-
лары, рубли, юани, — что позволяет платить в 
любой валюте.
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Маргарита КРЮЧКОВА

Участки 
для промысла: 
ключевые 
решения приняты
Законодатели и правительство определились с основными 
подходами к перезакреплению рыболовных участков. 
А значит, к тому, на каких условиях будет предоставляться 
доступ к лососевым ресурсам.
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Базовые изменения по 

распределению рыболовных 

участков руководство страны 

предусмотрело в федеральном 

законе, который вышел в 2023 

году. Конкурсы для закрепле-

ния оставили только для рыбо-

ловных участков традиционно-

го промысла коренных 

малочисленных народов. 

Во всех остальных случа-

ях новые и высвободив-

шиеся РЛУ будут отправ-

ляться на электронные 

аукционы: победителя в 

этом случае определит 

предложенная цена.

Государство при этом 

все же решило предо-

ставить действующим 

пользователям возмож-

ность перезаключить 

договоры без торгов, но 

с рядом условий. И наи-

больший резонанс вы-

звало такое требование, 

как внесение платы за 

перезакрепление.

ПЛАТА ЗА 

ПЕРЕЗАКРЕПЛЕНИЕ: 

К ЧЕМУ ПРИШЛИ

Проект постановле-

ния о правилах расчета 

и взимания платы за пе-

резаключение договора 

на рыболовные участки 

Минсельхоз РФ предста-

вил в конце 2023 года. 

Документ вызвал бур-

ную реакцию, особенно 

в Камчатском крае, на 

который приходятся ос-

новные объемы добычи 

тихоокеанских лососей 

в стране. Отраслевое 

сообщество взволнова-

ла перспектива едино-

временной уплаты нема-

лой суммы.

В июле 2024 года 

правительство выпусти-

ло постановление, опре-

деляющее принципы опреде-

ления размера и вынесения 

платежа за перезакрепление. 

И участки для промышленной 

добычи анадромных рыб (а это 

и тихоокеанские лососи) ока-

зались на особом счету: в фор-

мулу для таких РЛУ заложили 

удваивающий коэффициент. 

Также при расчетах платежей 

для участков промышленного 

лова используется расчетная 

сумма сбора за водные био-

ресурсы (для ее определения 

берется среднегодовой вылов 

за предыдущие четыре года) 

и количество лет, на которые 

заключается договор.

Уплату в рассрочку для 

пользователей тогда все-таки 

предусмотрели, но фактиче-

ски всего на два года: 40% 

размера платы подлежали 

внесению при заключении до-

говора, 30% — не позже года 

со дня заключения, 30% — не 

позже двух лет. То есть 70% 

всей суммы нужно было за-

платить в первый год.

Добытчики назвали пред-

усмотренные условия «драко-

новскими» и заявили, что идея 

закона — дать возмож-

ность добросовестным 

пользователям участ-

ков продолжать работу 

— фактически сводится 

на нет. Представители 

рыбопромышленного 

комплекса Камчатского 

края указывали на то, 

что при таких выплатах 

средний срок окупаемо-

сти стремится к обще-

му периоду, на который 

заключается договор, 

а то и превышает это 

время. Камчатка напра-

вила по проблематике 

рыболовных участков 

более 1500 обращений 

в федеральные органы 

власти.

Плату по утвержден-

ной в июле 2024 года 

формуле отраслевые 

эксперты оценили в 

сумму порядка 200 млрд 

рублей.

Перезаключить до-

говоры предполагается 

с платой на сорок лет 

вперед, между тем до-

быча рыбы — это вы-

сокорисковый бизнес, 

отмечали в рыбохозяй-

ственных ассоциациях.

Вопрос платы опять 

стал подниматься на 

разных площадках, в 

том числе парламента. 

В итоге в конце апре-

ля 2025 правительство 

все-таки внесло измене-

ния в правила расчета и 

взимания платы за пере-

закрепление рыболов-

ных участков. Новшеств 

оказалось три. Во-первых, при 

определении расчетной суммы 

сбора за водные биоресурсы 

решили использовать ставки 

в размере, установленном на 

2024 год. А это значит, без ко-

эффициента-дефлятора, кото-

рый повысил платежи для ры-

Перезаключать договоры 
на рыболовные участки 
предполагается с 
оплатой на сорок лет 
вперед, между тем 
добыча рыбы — это 
высокорисковый бизнес. 
Добытчики назвали 
предусмотренные 
правила взимания платы 
«драконовскими» и 
заявили, что идея закона 
— дать возможность 
добросовестным 
пользователям участков 
продолжать работу — 
фактически сводится на 
нет. 
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бодобывающих предприятий с 

нынешнего года.

Во-вторых, правительство 

решило сделать скидку орга-

низаторам любительской ры-

балки и предусмотрело для 

участков, рассчитанных на эти 

цели, использование в 

формуле корректирующе-

го коэффициента 0,25.

И наконец, пересмо-

трены принципы рассроч-

ки. Теперь 25% размера 

платы должны вноситься 

при заключении догово-

ра; 15% — не позднее 

года со дня заключения 

договора; 30% — не позд-

нее двух лет; 30% — не 

позднее трех лет. То есть 

в первый год должно быть 

уплачено уже не 70%, а 

40% суммы.

«Рассчитываем, что 

предлагаемое регулиро-

вание позволит повысить 

устойчивость отрасли и 

будет содействовать со-

хранению рабочих мест 

в наших регионах», — 

прокомментировал из-

менения правил глава 

правительства Михаил 

МИШУСТИН.

Отказ от коэффици-

ента-дефлятора позволит 

сэкономить рыбопромыш-

ленным предприятиям 

свыше 20 млрд рублей, 

корректирующий коэф-

фициент для участков 

любительской рыбалки 

снизит возможную сум-

му платы в четыре раза 

— такие цифры привел 

на заседании Совета Фе-

дерации председатель 

Комитета СФ по аграр-

но-продовольственной 

политике и природо-

пользованию Александр 

ДВОЙНЫХ.

Удваивающий коэф-

фициент в формуле пла-

ты за перезакрепление участ-

ков для промысла анадромных 

рыб при этом остался.

Большинство участни-

ков опроса, организованного 

Fishnews, считают, что изме-

нения в правилах расчета и 

взимания платежей обеспечит 

некоторое послабление для 

пользователей участков, но 

небольшое — этот ответ наб- 

рал 86% голосов. И только 

14% заявили, что поправки су-

щественно снизят нагрузку на 

бизнес.

ИЗМЕНИЛОСЬ 

И МНОГОЕ ДРУГОЕ

Принятый в 2023 году фе-

деральный закон требовал 

от правительства не только 

определиться с подходами к 

расчету платежей за пере-

закрепление. Кабмин также 

установил и другие правила, 

по которым должны работать 

пользователи рыболовных 

участков.

Так, в случае с участками 

для вылова анадромных рыб 

требуется еще вы-

полнять соглашение 

об участии в соци-

ально-экономическом 

развитии субъекта 

Федерации — заклю-

чаются такие догово-

ренности с региональ-

ными властями.

Обязательства в 

рамках соглашений 

определяются на ре-

гиональном уровне, 

но список возможных 

направлений уста-

новлен федеральным 

центром. Это может 

быть участие в бла-

гоустройстве обще-

ственных пространств 

и инфраструктуры, 

реализация рыбо-

продукции по регио-

нальным программам, 

другое включение в 

программы по соци-

ально-экономическо-

му развитию регио-

на, трудоустройство 

местных жителей, 

береговая переработ-

ка, создание условий 

для практики будущих 

кадров рыбной отрас-

ли. По распоряжению 

правительства РФ, 

при перезакреплении 

участка без торгов 

размер обязательств 

должен составлять от 

10% до 20% платы за 

перезаключение дого-

вора.

Новым обяза-

тельством для поль-

зователей участков 

становится производ-

ственный контроль: предприя-

тиям необходимо организовы-

вать борьбу с браконьерством 

и другими нарушениями в 

сфере сохранения водных 

биоресурсов. Правительство 

установило правила для такой 

работы.

В список обязательств 
для пользователей 
участков входят участие 
в благоустройстве 
общественных 
пространств и 
инфраструктуры, 
реализация 
рыбопродукции 
по региональным 
программам, 
трудоустройство местных 
жителей, береговая 
переработка, создание 
условий для практики 
будущих кадров рыбной 
отрасли. А также борьба 
с браконьерством и 
другими нарушениями в 
сфере сохранения водных 
биоресурсов. 
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Также кабмин выпустил 

правила, по которым долж-

ны проводиться аукционы по 

закреплению рыболовных 

участков. Для расчета на-

чальной цены участков про-

мысла анадромных здесь 

тоже предусмотрели особую 

формулу.

Весной рыболовные участ-

ки для добычи лосося уже 

опробовали новую процедуру 

торгов. Причем на электрон-

ные аукционы выставлялись 

участки как для промышлен-

ного рыболовства, так и для 

организации любительской 

рыбалки. Это РЛУ на Камчат-

ке, в Сахалинской области 

и Приморском крае. Однако 

почти по всем торгам, кото-

рые организовывались на 

середину июня, как таковая 

процедура аукциона не со-

стоялась: заявок на участие 

либо не поступало, либо был 

единственный заявитель.

ТОНКОСТИ 

СРОКОВ

Подходы к плате за пере-

закрепление стали не един-

ственным острым вопросом 

для рыбопромышленных 

предприятий. Закон 2023 

года предусмотрел, что для 

перезаключения нужно по-

дать заявку не менее чем за 

два месяца до завершения 

срока действия договора на 

РЛУ. Таким образом, пере-

оформление увязывалось с 

датой окончания срока дей-

ствия конкретного договора 

(а они заключались в разные 

периоды).

Однако в январе 2024 года 

Федеральное агентство по 

рыболовству сообщило, что 

кампанию по перезакрепле-

нию участков планируется 

провести в общие сроки — 

вне зависимости от заверше-

ния срока действия того или 

иного договора. При этом 

ведомство сразу же заявило, 

что переоформление наме-

чено совсем скоро — уже в 

2025 году.

Соответствующий законо-

проект правительство внес-

ло в Госдуму в декабре 2024 

года. Инициатива преду- 

сматривала переоформле-

ние договоров до 30 декабря 

2025 года. В феврале проект 

закона был принят в первом 

чтении.

Регионы, где проходит до-

быча лососей, и отраслевые 

ассоциации между тем наста-

ивали, что завершение кам-

пании нужно отложить до кон-

ца следующего года, чтобы 

снизить нагрузку на предпри-

ятия. Об этом, в частности, 

шла речь на парламентских 

слушаниях в марте.

Определенный временной 

люфт пользователи участ-

ков получили, но не настоль-

ко значительный. Принятый 

закон установил для пере-

заключения договоров, дей-

ствующих на 1 сентября 2025 

года, следующие временные 

рамки: если предприятие го-

тово пойти на предложенных 

условиях на перезакрепле-

ние без торгов, то заявка на 

перезаключение должна быть 

подана не позже 1 апреля 

2026 года, а новый договор 

заключен не позже 1 июня 

2026 года.

Так как ранее заключен-

ные договоры прекратят свое 

действие раньше времени, 

разработчики законопроекта 

решили суммировать остаю-

щийся срок и двадцатилет-

ний период. Количество лет 

для заключения договора в 

формуле расчета платы, судя 

по тексту нового закона, при 

этом будет браться за 20.

Если пользователь решит 

не перезаключать договор на 

предложенных государством 

условиях, то договор будет 

действовать до конца своего 

срока. Затем по новым пра-

вилам участок высвобожда-

ется и отправляется либо на 

электронный аукцион (если 

это РЛУ для промышленного 

рыболовства или организа-

ции любительской рыбалки), 

либо на конкурс (если это 

участок для традиционного 

рыболовства коренных мало-

численных народов).

В новом законе также 

определен порядок растор-

жения договора, если плата 

за перезакрепление не вне-

сена в установленный срок. 

В этом случае договор будет 

расторгаться в односторон-

нем режиме.

Парламенты целого ряда 

регионов — Приморского, 

Камчатского, Забайкальско-

го, Хабаровского краев, Чу-

котского автономного округа, 

Амурской и Магаданской об-

ластей предлагали продлить 

перезаключение до 30 дека-

бря 2026 года, однако эта по-

правка не прошла.

Зампред Госдумы Ирина 

ЯРОВАЯ, когда изменения ко 

второму чтению законопроек-

та рассматривались на засе-

дании профильного комитета, 

предложила осенью, уже по 

итогам путины 2025 года, вер-

нуться к вопросам срока.

Парламентский контроль 

за перезаключением догово-

ров рыбопромышленникам 

пообещали и в Совете Феде-

рации.

«Также предлагаем в пе-

риод осенней сессии прове-

сти парламентские слуша-

ния на данную тему, к тому 

моменту мы уже увидим ре-

зультаты путины 2025 года», 

— заявил при рассмотрении 

закона на заседании верхней 

палаты парламента Алек-

сандр Двойных. Спикер Со-

вета Федерации Валентина 

МАТВИЕНКО поддержала эту 

идею.

При этом госорганы под-

черкивали, что пользова-

тели участков сами будут 

принимать решение: пере-

заключать ли договор в та-

кие сроки и с такой платой 

или дорабатывать до конца 

действия уже заключенно-

го договора. Закон оставля-

ет право предприятиям «на 

взвешенное решение о спо-

собе заключения нового до-

говора», ссылались в прави-

тельстве.

В любом случае уже сей-

час понятно: новые принци-

пы закрепления участков для 

промысла приведут к измене-

ниям в лососевом секторе.






