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Все о рыбной полке и рынке, без жесткого сценария и с вниманием к каждому звену — 
диалог экспертов на площадке Рыбного клуба продолжается

Станислав ОСТАПЧЕНКО: Сильный бренд — это игра вдолгую
«Русское море» более 20 лет занимается переработкой рыбы и производством продукции 
для конечного потребителя. О ключевых подходах в формировании топовых брендов и сов- 
ременных тенденциях, определяющих спрос, — в интервью с генеральным директором ком-
пании

Евгений КАРПОВ: Нам интересны новые смелые проекты
Соучредитель торгового дома «Камчатский меридиан» и компании «Фишстат» — о произ-
водстве БАДов, перевозке рыбы по Севморпути и возможностях искусственного интеллек-
та в онлайн-торговле на FishStat

Андрей ЕЛЕЦКИЙ: Трейдеры обеспечивают доступность рыбы по всей стране
Лишнее звено или гарант физического присутствия продукции на прилавках? Какую роль 
играют торговые компании в распределении рыбных потоков, рассказал генеральный ди-
ректор компаний «Скай-Ф» и «Рыбные продукты»

Максим КОЗЛОВ: Ищем новые опоры для промысла
Ассоциация рыбопромышленных предприятий Сахалинской области предложила, как мож-
но поддержать добытчиков в условиях снижения лососевых уловов

Минтай задает рынку тон
Участники деловой сессии Ассоциации добытчиков минтая обсудили, как меняется поведе-
ние покупателей и как минтаю удалось занять 20% рыбной корзины россиян

Темир ЖОЛДАСОВ: Долгосрочные контракты позволяют рыбакам спокойно плани-
ровать работу
С какими вызовами столкнулись рефперевозчики за последний год и за счет чего доставка 
рыбы по железной дороге может конкурировать с автотранспортом, рассказал генеральный 
директор компании «Рефагротранс»

Антон КОВАЛЬКОВ: Русская кухня и русская рыба могут звучать на мировом уровне
Шеф и совладелец Restaurant by DFF уверен: рыбная классика может и должна быть сов- 
ременной 

Российский национальный павильон в Циндао: путь в 10 лет
От идеи — к системному инструменту экспорта рыбы: эволюция российского национально-
го павильона на China Fisheries & Seafood Expo

Денис МАЛАХОВ: Российский рынок ищет свой уникальный путь развития
Будущее отечественного рынка рыбной продукции напрямую связано с торговыми сетями, 
и начинать надо с цен на рыбу и представленности товаров на полке, считает генеральный 
директор компании «Дальрыба»

Валерия ПОНОМАРЕВА: Закон о стратегических инвестициях — настольная книга для 
участников рыбной отрасли
Партнер юридической группы Nextons рассказала, как компаниям нужно выстраивать рабо-
ту с учетом требований обновленного закона о стратегических инвестициях

Иван РАДЧЕНКО: Рыбаки Сахалинской области начали год с прибавки
Несмотря на снижение вылова тихоокеанских лососей, Сахалинская область остается сре-
ди ключевых рыбодобывающих регионов в стране

Хачатур МАРТИРОСЯН: Мы готовы доставить рыбу в любую точку России и мира
Генеральный директор ОАО «Владморрыбпорт» — о задачах, стоящих перед новым руко-
водством предприятия, и растущих возможностях ведущего универсального порта региона

Тигран АЙРАПЕТЬЯНЦ: Отрасль постепенно «абсорбирует» инвестиционные затраты
Где проходит предел возможностей рыбопромышленных компаний и какие факторы сегод-
ня определяют инвестиционные решения — интервью с директором департамента крупного 
бизнеса Россельхозбанка

Морозильное досье компании «Колд Трейд»
Какие проекты позволили инжиниринговой компании обрести в рыбной отрасли репутацию 
надежного и эффективного партнера

Сергей РЯБЧЕНКО: Наша задача — защита интересов предприятий
Интервью с президентом Ассоциации предприятий рыбной отрасли Хабаровского края о 
ходе переоформления рыболовных участков, будущем «исторических» квот и градообра-
зующих предприятий
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Есть что 
обсудить

Выпуск журнала Fishnews, 
который вы держите в руках, 
приурочен к новой встрече 
Рыбного клуба. И здесь 
мы также беседуем 
с добытчиками, 
переработчиками, 
трейдерами и 
представителями 
логистического звена.

За какими продуктами 
производители видят 
будущее рынка? Какую 
роль в торговле рыбой и 
морепродуктами играют 
трейдинговые компании? 
Что происходит в сфере 
перевозок? Обо всем этом — 
на страницах нового журнала. 
Целый ряд интервью 
посвящен и вопросам 
рыбопромыслового бизнеса.

А еще взгляд на отрасль 
банковского сектора, 
развитие «рыбного» 
B2B-маркетплейса, 
комментарии юриста 
по законодательству об 
иностранных инвестициях.

Уверены, что наши 
публикации, как и встреча 
Рыбного клуба, станут 
основой для интересных 
обсуждений и новых идей.

В завершение номера 
мы также подготовили 
фотоподборку к юбилею 
медиахолдинга «Фишньюс»: 
в этом году нам исполняется 
20 лет.
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Год назад в отрасли появилась новая площадка 
для общения — Рыбный клуб. 
В первой встрече приняло участие более 
100 представителей всех направлений рыбного 
рынка. В чем особенности клуба и какие задачи 
решает коммуникация внутри профессионального 
сообщества — в материале Fishnews.

Маргарита КРЮЧКОВА,
главный редактор 
Fishnews.ru

Философия 
Рыбного клуба
Диалог экспертов продолжается
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БЕЗ ЖЕСТКОГО 
СЦЕНАРИЯ

Рыбный клуб объединяет 
представителей всех тех звень-
ев, благодаря которым рыба 
проделывает путь к потребите-
лю, — промысла, переработки, 
трейдинга и дистрибьюции, ло-
гистики, ритейла и HoReCa.

В условиях экономической 
турбулентности и постоянных 
встрясок именно общение вы-
ходит на первый план: в нестан-
дартных ситуациях надо искать 
нестандартные решения, счита-
ет председатель Рыбного сою-
за Александр ПАНИН. «Широта 
неформального общения — не 
только с микрофоном, но и за 
чашкой кофе — дает как раз 
разностороннюю картинку», — 
отметил он.

Рыбный клуб предполагает 
камерный формат общения, без 
жесткого сценария. Разговор 
идет так, как это важно самим 
участникам встречи. Не всегда 
и не во всем взгляды и подходы 
совпадают, но тем интересней. 
Активная дискуссия порой поз- 
воляет прийти к неожиданным 
выводам.

О ПОЛКЕ И РЫНКЕ

Для общения в професси-
ональном сообществе есть 
множество тем, однако особый 
акцент делается на полочном 
продукте и внутреннем россий-
ском рынке. «Наше обсужде-
ние — про внутренний рынок, 
про то, что хотят покупать рос-
сияне», — прокомментировал 
председатель правления фонда 
«Наша рыба» Эдуард КЛИМОВ. 
Рыбаки, переработчики, трей-
динговые компании, логистика 
работают над тем, чтобы удов-
летворять и расширять этот 
спрос.

Аналитики, изучив тенден-
ции 2025 года, говорят о перехо-
де потребителей к экономии. В 
то же время людям важна вкус-
ная и здоровая пища. Как все 
это отражается на рыбном рын-
ке? Какие категории продукции 
будут расти в таких условиях?

Очень важная тема — как 
привлечь молодого потребите-
ля, ведь от развития среди этой 
аудитории сегодня во многом 
зависит, каким будет спрос зав-

тра. Неслучайно производители 
и ритейлеры привлекают моло-
дежь к разработке новых про-
дуктов.

Интересно, как будет отра-
жаться на ассортименте продук-
ции из рыбы и морепродуктов 
тренд на готовую еду, а также 
внимание потребителей к нео-
бычным вкусам и сочетаниям. 
Сложно игнорировать и измене-
ния в розничной торговле, раз-
витие электронных площадок 
продаж.

В целом разговор пойдет 
вокруг трех основополагаю-
щих тем: «цена — качество 
— взаимоотношения между 
рыбаками, переработчиками/
дистрибьюторами и ритей-
лом», полагает Александр Па-
нин. Все эти три вопроса вза-
имосвязаны. Так, слаженная 
работа и общие усилия всех 
звеньев товаропроводящей 
цепи очень важны для того, 
чтобы обеспечить высокое ка-
чество продукции в рознице. 
При этом в разговорах о цене 
и качестве необходимо, чтобы 
рыбаки, переработчики и трей-
деры ушли от взаимных обви-
нений к поиску конструктивных 
решений, слышали друг дру-
га. Здесь нужен откровенный 
разговор внутри профессио-
нального сообщества, убежден 
председатель Рыбного союза.

«Очень здорово, что все го-
ворят: Рыбный клуб в Москве — 
это про ультрапереработку, про 
полку, торговые сети и работу 
B2C. Это поиск новых возмож-
ностей для рыбаков, переработ-
чиков, трейдеров», — считает 
генеральный директор компа-
нии Expo Solutions Group Иван 
ФЕТИСОВ.

В рыболовецкой отрасли 
продолжаются изменения. Нап- 
ример, идет процесс перезакре-
пления на новый срок участков 
для промысла лососей — и все 
это на фоне снижения подходов 
горбуши. Рыбный клуб — пло-
щадка, на которой о ключевых 
переменах в рыболовстве могут 
узнать другие участники това-
ропроводящей цепи, например 
торговые сети, считает Эдуард 
Климов. Рыбакам, со своей сто-
роны, всегда интересно пооб-
щаться с ритейлом.

Внутренний рынок — важ-
ная сфера приложения сил для 

промысловых предприятий, уве-
рен председатель правления 
фонда. «Кто бы что ни говорил 
о российских рыбаках, они пос- 
тавляют немалые объемы на от-
ечественный рынок, и им важно 
знать о его возможностях», — 
заявил Эдуард Климов.

Регуляторика, по мнению 
организаторов, также в этом 
году не останется без внимания 
участников Рыбного клуба. В 
отрасли считают, что интересно 
было бы обсудить новое требо-
вание о регистрации на биржах 
внебиржевых сделок с рыбной 
продукцией.

И конечно, профсообществу 
интересны практические кейсы, 
внутренние механизмы уже ра-
ботающих проектов. Так, в про-
шлом году на встрече Рыбного 
клуба подробно рассматрива-
лась практика прямых поставок 
минтая в розницу «рыбодобыва-
ющая компания — перерабаты-
вающая компания — торговая 
сеть».

 «В конечном счете все это 
про бизнес — будь то промысел, 
переработка или иная состав- 
ляющая рыбного рынка», — ска-
зал о Рыбном клубе Иван Фети-
сов.

ПОКАЗАТЬ РОЛЬ 
КАЖДОГО ЗВЕНА

Рыбный клуб — место обще-
ния профессионалов, однако их 
выступления и оценки интерес-
ны всем, кто интересуется рыб-
ным рынком. Тем, кто хочет по-
нять механизмы формирования 
цен на рыбу и морепродукты, 
и узнать больше о тенденциях 
продовольственного рынка.

При этом клуб транслирует 
важный сигнал и для государ-
ственных органов: система по-
ставок рыбы и морепродуктов 
четко выстроена, важную роль в 
ней играет каждое звено.

«Важно показать чиновни-
кам, что в отрасли нет серых 
зон. Вся отрасль обсуждает яс-
ные, понятные проблемы. Все 
делают одно дело», — подчер-
кнул Эдуард Климов.

Организаторы рассчиты-
вают, что Рыбный клуб внесет 
свой вклад в развитие рынка, 
расширение возможностей для 
его участников и, конечно, по-
требителей.
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— В отрасли есть разные 
площадки для общения. Поче-
му, на Ваш взгляд, в таких ус-
ловиях важен Рыбный клуб? 
Что он дает своим участникам 
и в более широком понимании 
— рынку?

— Действительно, площа-
док немало. Но это либо мас-
штабные форумы вроде ВЭФ во 
Владивостоке или питерского 
Международного рыбопромыш-
ленного форума, либо целевые 
секторальные площадки и меро-
приятия.

Большие форматы — это 
всегда обширная повестка с 
жестким ограниченным регла-
ментом и обсуждение вопросов 
в режиме «галопом по Европам».

Специализированные секто-
ральные мероприятия, напротив, 
предполагают узкие специализи-
рованные вопросы.

Рыбный клуб — попытка 
объединить всех участников то-
варопроводящей цепи для ком-
фортного обсуждения насущных 
вопросов в режиме открытого 
микрофона. Не менее важно и 

Александр ПАНИН: 
Наше общение направлено 
на достижение общей цели — 
рост потребления рыбы

неформальное общение в кулу-
арах, до и после мероприятия и 
во время кофе-брейков. Это дает 
возможность участникам рынка 
открыто пообщаться друг с дру-
гом, услышать альтернативные 
мнения и подходы, задать друг 
другу «неудобные вопросы» и 
получить на них разносторонние 
исчерпывающие ответы. В итоге 
это помогает участникам рынка 
лучше понять друга друга, что 
в свою очередь должно привес- 
ти нас к более эффективному 
взаимодействию при движении 
к нашей общей цели — росту 
внутреннего рынка потребления 
рыбной продукции и удовлетво-
рению запросов российского пот- 
ребителя.

— Какие темы, на Ваш 
взгляд, было бы интересно 
поднять в нынешнем году? 
Какие вопросы — обсудить в 
продолжение первой встречи 
Рыбного клуба?

— Вопросов немало, и тут бу-
дем исходить из запросов сооб-
щества. 

На мой взгляд, важно пого-
ворить о том, как мы движемся к 
потребителю. Это как раз в раз-
витие первой встречи Рыбного 
клуба. Отраслевое сообщество 
предпринимает немало усилий 
для популяризации рыбной про-
дукции, но есть еще немало за-
дач, над которыми стоит порабо-
тать.

В том числе в отношении по-
вышения качества продукции 
на полках и прилавках наших 
магазинов. Можно бесконечно 
вкладывать огромные деньги в 
рекламу, но без качественного 
предложения всё это деньги на 
ветер. К сожалению, далеко не 
все рыбные полки выглядят по-
добающе. Есть вопросы и к каче-
ству продукции от рыбаков. Мож-
но сколько угодно стенать о том, 
что импортная мойва продается 
по высокой цене, в отличие от 
отечественной (когда она разре-
шена к вылову), но без инвести-
ций в судовое оборудование, без 
улучшения качества сортировки 
и укладки рыбы перед замороз-
кой мы так и будем продавать 
свою рыбу за бесценок. И это 
касается не только мойвы, но и 
практически всей замороженной 
блоками рыбы. Хотим продавать 
качественный товар? Тогда нуж-
но увеличивать производство 
рыбы штучной заморозки и да-
лее уже вкладываться в марке-
тинг по продвижению рыбы пер-
вой (и единственной) штучной 
заморозки. Иначе на прилавках 
так и будет лежать скрюченная, 
подавленная рыба, на которую и 
смотреть-то страшно, не то что 
брать в руки и платить за нее 
деньги.

В развитие первого вопроса 
стоит поговорить о ценах. Цены 
растут, и тут сложно что-то кар-
динально изменить. Но важно 
понимать базовые причины уве-
личения цен, динамику, мировые 
тренды и зависимости. И главное 
— не только одинаково понимать 
всем участникам рынка, но и 
обсудить форматы транслиро-
вания этой важной информации 
в СМИ, потребителю, правитель-
ству. Нужно искать новые фор-
маты взаимодействия, варианты 
снижения затрат и оптимизации 
себестоимости продукции при 
вылове, производстве, логисти-
ке, реализации. Мы должны дей-
ствовать сообща, а не перекла-
дывать ответственность за рост 
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цен друг на друга. Мы говорили 
об этом на первой встрече Рыб-
ного клуба — вопрос не теряет 
своей актуальности и сейчас.

В рамках реализации дорож-
ной карты по увеличению пот- 
ребления рыбной продукции 
требуется ответ на вопрос: что 
мы подразумеваем под поня-
тием «отечественной рыбной 
продукции»? И базовый вопрос 
— включаем ли мы продукцию, 
произведенную на российских 
предприятиях из импортного сы-
рья, в этот понятие или нет. От 
ответа на него зависит вовле-
ченность в реализацию дорож-
ной карты большого количества 
крупнейших российских рыбо-
перерабатывающих предприя-
тий, работающих на импортном 
сырье. Напомню, что продукция, 
произведенная из импортного 
сырья, занимает почти половину 
российской полки и вносит весь-
ма существенный вклад в пока-
затель уровня потребления рыб-
ной продукции россиянами. Без 
импортного сырья и продукции 
из него мы просто физически не 
в состоянии достичь заявленно-
го в дорожной карте показателя 
потребления рыбной продукции 
в 28 кг на человека в год. Даже 
если мы полностью обнулим 
экспорт российской (по вылову) 
рыбы. Мы просто не производим 

необходимое количество рыбной 
продукции из сырья российского 
вылова и аквакультуры. Вроде 
бы очевидный факт, но почему- 
то об этом не принято говорить 
вслух.

Кроме озвученных вопросов, 
есть еще один — биржи (реги-
страция сделок с явным векто-
ром перехода на торги рыбной 
продукцией на бирже). 

Есть вопрос развития интер-
нет-площадок и продажи на них 
продуктов питания и в том числе 
рыбной продукции. Пока объем 
таких продаж невелик, но уже 
сейчас мы вместе с ритейлом 
должны участвовать в вопросах 
развития регулирования интер-
нет-торговли, чтобы нивелиро-
вать будущие риски развития 
этого важного товаропроводя-
щего канала.

Есть вопросы нарастания ад-
министративного давления на 
бизнес и роста связанных с этим 
затрат (реформа РОП (расши-
ренная ответственность произ-
водителей упаковки и товаров в 
упаковке), маркировка «Честный 
Знак», система «Платон») и так 
далее.

Посмотрим, сколько вопро-
сов мы сможем эффективно об-
судить в рамках второго РК. Все 
остальные задачи будем решать 
в рабочем порядке.

Цены растут, 
и тут сложно что-то 
кардинально 
изменить. Но важно 
понимать базовые 
причины увеличения 
цен, динамику, 
мировые тренды 
и зависимости. 
И главное — не только 
одинаково понимать 
всем участникам 
рынка, но и обсудить 
форматы 
транслирования этой 
важной информации 
в СМИ, потребителю, 
правительству. 

Рыбный клуб — это место, где неформально и с большим комфортом можно говорить об очень важных вещах
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— В отрасли есть разные 
площадки для общения. Поче-
му, на Ваш взгляд, в таких ус-
ловиях важен Рыбный клуб? 
Что он дает своим участникам 
и в более широком понимании 
— рынку?

— А какие разные? Seafood 
Expo Russia и Международный 
рыбопромышленный форум 
в Санкт-Петербурге осенью 
— официальная витрина рос-
сийской рыбной отрасли. Это 
главное мероприятие, которое 
включает выставку и деловую 
программу с множеством кру-
глых столов, конференций и 
презентаций. Форум ориенти-
рован на обсуждение широкого 
спектра тем, связанных с рыбной 
промышленностью: потребление 
рыбной продукции, аквакуль-
тура, судостроение и экспорт. 
Но это, конечно, официальный 
формат, который привлекает 

Эдуард КЛИМОВ: 
Наша площадка — 
шаг к взаимодействию 
участников рынка

большое количество участников, 
включая представителей госу-
дарственных органов и междуна-
родных организаций.

А Рыбный клуб — это место, 
где неформально и с большим 
комфортом можно говорить об 
очень важных вещах, которые не 
хочется выносить на более офи-
циальные обсуждения. Здесь 
идет общение и обмен опытом 
между участниками всего рыб-
ного рынка, включая рыбаков, 
переработчиков, трейдеров, ри-
тейлеров и логистов. Основная 
цель клуба — создать условия 
для открытого диалога, обсуж-
дения актуальных проблем и 
поиска совместных решений в 
неформальной обстановке. Это 
позволяет участникам свободно 
и открыто делиться мнениями и 
идеями для более глубокого по-
нимания проблем и возможно-
стей в отрасли.

Но отдельно отмечу, Рыбный 
клуб — это большой и важный 
шаг к улучшению взаимодей-
ствия между всеми участниками 
рыбного рынка, что, безусловно, 
способствует более эффектив-
ному развитию отрасли в целом 
и позволяет выявить проблемы, 
которые могут быть неочевидны 
на более высоком уровне госу-
дарственного управления.

Вот почему Рыбный клуб и 
Международный рыбопромыш-
ленный форум дополняют друг 
друга, предлагая разные форма-
ты взаимодействия и обсужде-
ния, что способствует развитию 
рыбной отрасли в России.

— Какие темы, на Ваш 
взгляд, было бы интересно 
поднять в нынешнем году? Ка-
кие — обсудить в продолже-
ние первой встречи Рыбного 
клуба?

— Главная тема клуба в Моск- 
ве — это, конечно, внутренний 
рынок. Мы все понимаем, что 
внутренний рынок — это не 
только российская рыба: важная 
часть потребления — это рыба и 
морепродукты, привезенные из 
разных стран.

В формате свободного мик- 
рофона мы поговорим о конкрет-
ных кейсах и проблемах, кото-
рые волнуют участников клуба. 
Рыбный клуб предполагает от-
крытый диалог, что позволяет 
участникам свободно обсуждать 
текущие проблемы и находить 
совместные решения. Это осо-
бенно важно в условиях, когда 
рынок рыбопродукции сталки-
вается с различными вызовами, 
включая изменения в потреби-
тельских предпочтениях и необ-
ходимость адаптации к новым 
условиям.

Рыбный клуб 
способствует более 
эффективному развитию 
отрасли в целом и 
позволяет выявить 
проблемы, которые 
могут быть неочевидны 
на более высоком 
уровне государственного 
управления.
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— В отрасли есть разные 
площадки для общения. Поче-
му, на Ваш взгляд, в таких усло-
виях важен Рыбный клуб? Что 
он дает своим участникам и в 
более широком понимании — 
рынку?

— В отрасли, действительно, 
существуют разные площадки, но 
мы всегда стремимся создавать 
именно тот формат, которого 
раньше не хватало. Специфика 
Рыбного клуба в том, что он со-
четает решение действительно 
глобальных вопросов с камерной 
и дружелюбной атмосферой, где 
участники могут свободно обме-
ниваться опытом и идеями. Для 
нас рыба — это больше чем рабо-
та, это важная часть всей жизни, 
и именно формат клуба открыва-
ет возможности для обсуждения 
и запуска инициатив, значимых 

Иван ФЕТИСОВ: 
Обсудим современную 
модель торговли 
рыбной продукцией

как для бизнеса, так и для потре-
бителя и всего рынка в целом.

— Какие темы, на Ваш 
взгляд, было бы интересно под-
нять в нынешнем году? Какие 

— обсудить в продолжение пер-
вой встречи Рыбного клуба?

— Мы всегда ориентируемся 
на реальные потребности рынка, 
поэтому совместно с партнерами 
определяем наиболее актуаль-
ные аспекты стратегических для 
отрасли тем. На встрече в Москве 
10 апреля сфокусируемся на 
формируемой новой модели тор-
говли рыбной продукцией — ее 
специфике, преимуществах и 
принципах регулирования, что-
бы перенастройка действитель-
но повышала эффективность и 
устойчивость рынка. В этом кон-
тексте затронем также вопросы 
продвижения и другие.

Разумеется, во многом мы 
будем исходить из результатов 
обсуждений на первой встрече. 
Они дали участникам понима-
ние принципов эффективного 
взаимодействия рыбаков, пере-
работчиков, трейдеров, логисти-
ки и ритейла. Будем «держать в 
уме» опыт совместных проектов 
и цепочек поставок, аналитику и 
успешные кейсы. Каждая встре-
ча уникальна и направлена на 
решение практических задач, но 
при этом учитывает динамику 
обсуждения.

Специфика Рыбного клуба 
в том, что он сочетает 
решение действительно 
глобальных вопросов 
с камерной и 
дружелюбной 
атмосферой, 
где участники могут 
свободно обмениваться 
опытом и идеями. 
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Анна ЛИМ

Станислав 
ОСТАПЧЕНКО:
Сильный бренд — 
это игра вдолгую
В борьбе за внимание покупателя рыбопереработчикам 
приходится искать новые точки роста — от создания 
инновационных продуктов до развития брендов и работы 
с различными каналами продаж. Во многом это связано 
с изменением потребительских привычек и трансформацией 
самой рыбной полки. Какие тенденции сегодня формируют 
спрос на рыбную продукцию и какие категории могут стать 
следующими драйверами рынка, в интервью журналу Fishnews 
рассказал генеральный директор компании «Русское море» 
Станислав ОСТАПЧЕНКО.
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Станислав ОСТАПЧЕНКО, 
генеральный директор 

компании «Русское море» 
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— Станислав Андреевич, 
компания «Русское море» бо-
лее 20 лет занимается перера-
боткой рыбы и производством 
продукции для конечного пот- 
ребителя. Ваши бренды — одни 
из самых узнаваемых на рыб-
ном рынке и прочно держатся 
в топе потребительских пред-
почтений. За счет чего удалось 
добиться таких позиций? 

— Мне кажется, с одной сторо-
ны, тут играет роль внимательное 
отношение к покупателю и счи-
тывание его желаний, причем не 
только в моменте, но и наперед — 
«а что еще можно было бы пред-
ложить?». А с другой стороны, 
это неизменная привержен-
ность высоким стандартам ка-
чества, заложенная в филосо-
фии нашей группы компаний 
SANTA непосредственно ее 
владельцем.

Наш ключевой подход 
— предлагать рынку то, что 
действительно интересно и 
будет востребовано, и при 
этом делать упор на качест- 
во продукта. Это позволяет 
добиться лояльности покупа-
теля, когда тот не просто со-
вершает разовую покупку, а 
возвращается снова и снова, 
поскольку уверен в том, что 
этот продукт — то, что ему 
нужно. Если доверие сфор-
мировано и оно постоянно 
подтверждается на каждом 
этапе, это позволяет бренду 
расти и развиваться, сохра-
нять привязанность покупа-
теля и распространять ее в 
том числе на новые продукты.

Безусловно, выстраивание 
таких доверительных отношений 
требует времени. Есть хорошая 
шутка про то, «почему у англичан 
газон такой красивый — потому 
что они его растят уже 300 лет». 
Мы, конечно, 300 лет еще не ра-
ботаем, пока только приближа-
емся к 30 годам, но время здесь 
играет далеко не последнюю 
роль, потому что опыт нараба-
тывается в процессе. Эту дорогу 
надо пройти. Причем, заметьте, 
знать, как идти, и пройти — это не 
одно и то же. У нас в компании и 
в группе компаний в целом рабо-
тает много людей, кто за эти годы 
прошел определенные ступеньки, 
оброс экспертизой, и они переда-
ют эти знания и компетенции но-
вым членам команды. В этом пла-
не, я считаю, у нас классный микс 
опыта и молодости.

— Какие бренды составля-
ют основу вашего портфеля?

— Ключевые бренды — это 
«Русское море», «Санта-Бремор» 
и «Матиас», они образуют ядро. 
Иногда как отдельный бренд вы-
деляют «Икру № 1», которая уже 
очень давно продается на рынке 
и которую покупатели очень лю-
бят, хотя на самом деле эта ли-
нейка находится под зонтиком 
торговой марки «Санта-Бремор» 
и ее правильнее было бы отнести 
к суббрендам.

Мы также производим продук-
цию для СТМ. Это стратегия сетей, 
они идут в частные марки, и мы как 

один из лидеров в секторе рыбопе-
реработки по готовой продукции 
тоже в этом участвуем. Работаем 
в партнерстве с ключевыми ри-
тейлерами по разным направле-
ниям, отвечая на запросы, которые 
возникают у сетей. Они в свою 
очередь находятся ближе всего к 
покупателям, знают и понимают 
их потребности. Получается взаи- 
мовыгодное сотрудничество: мы 
— как продукт и они — как полка. 

При этом СТМ для нас хотя и 
весомое направление, но не ос-
новное. Основное — все же наши 
бренды. Мы достаточно активно 
занимаемся их продвижением, 
серьезно вкладываемся в рекла-
му, что, как мне кажется, способ-
ствует росту интереса людей к 
рыбной полке в целом.

— На Ваш взгляд, как изме-
нились покупательские пред-

почтения россиян за послед-
ние 10–15 лет? Какие ключевые 
повороты Вы бы выделили?

— Если говорить об общих 
тенденциях, то я бы назвал пере-
ход от, скажем так, заморозки к 
охлажденке и от неразделанной 
рыбы к продуктам, более удоб-
ным в употреблении и с более 
высокой степенью готовности. На 
длительном горизонте это, пожа-
луй, самое заметное смещение, 
которое прослеживается и внутри 
отдельных категорий.

Весь рынок шел этим путем, 
и мы вместе с ним, выстраивая 
рука об руку с партнерами ту 

рыбную полку, к которой все 
сейчас привыкли, потому что 
10–15 лет назад она была со-
всем другой. Какие-то сегмен-
ты расширились, какие-то по-
явились. Например, возникла 
подкатегория так называемых 
спредов или намазок. Ее ведь 
когда-то не было, а сейчас в 
любом магазине можно уви-
деть приличный ассортимент 
такой продукции от разных 
производителей. Спред — это 
готовый продукт, ты его ку-
пил, открыл и можешь сразу 
сделать бутерброд. То самое 
удобство в употреблении.

Или такая категория, как 
морепродукты в масле и в 
других заливках. Это тоже 
продукт для охлажденной пол-
ки, который не надо варить 
или жарить. Принес домой, 
вскрыл упаковку, выложил в 
салат и можешь есть. И чем 
дальше, тем больше: это и 

соусы, и риеты, и дополнения в 
виде овощных гарниров, и салат-
ная группа, которая очень актив-
но развивается. Поступательное 
движение от того, что долго и 
сложно готовить, к тому, что про-
ще, быстрее и сразу на стол.

Стремление сэкономить вре-
мя — тоже очень важный фактор. 
Загруженность людей растет, го-
товить еду некогда, хочется мак-
симально ускорить этот процесс. 
Почему так взлетели, например, 
снеки из сурими? Потому что это 
удачный перекус на ходу.

Востребованность наре-
занной, порционной продукции 
— следствие другого базово-
го тренда на очень серьезный 
рост одиночных домохозяйств. 
За последние полтора десятка 
лет их количество увеличилось в 
два с лишним раза — с 22% до 
45–47%. Если человек живет и 

Мы стараемся охватить все 
возможные ниши, которые 
так или иначе связаны 
с рыбным гастрономом, 
с привычной всем рыбной 
полкой. В каких-то нишах мы 
уже имеем определенный вес 
и продолжаем развиваться 
органично, а где-то ищем 
«голубой океан», придумывая 
инновации, создавая 
и предлагая рынку 
уникальные продукты.
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питается в одиночку, значит, ему 
нужен меньший объем продукта 
в упаковке. Зачастую это гото-
вые к употреблению продукты. 
И рыбная полка претерпевает 
серьезную трансформацию в эту 
сторону.

Я не хочу сказать, что боль-
шие форматы, например сель-
дь 400 граммов, пропадают, для 
них всегда останется значимая 
ниша — большие семьи, компа-
нии, праздники. Это на сегодняш-
ний день по-прежнему большой 
объем рынка. Но в среднем мы 
видим уменьшение веса. Те же 
спреды — 140–150 граммов ба-
ночка, плюс возможность плотно 
закрыть ее, если съел не все сра-
зу. Это важно для индивидуаль-
ного потребления.

И конечно, мы видим запрос 
на разнообразие. У людей есть 
возможность ездить по миру, 
они хотят пробовать необычные 
продукты, изучать новые вкусы. 
Те же морепродукты когда-то ка-
зались абсолютной экзотикой. 
А сейчас мидии, креветки, каль-
мары — вполне себе понятный 
рацион, причем в разных вариа-
циях — будь то соус, масло или 
заливка. Желание покупателей 
видеть на полке что-то новое — 
тоже драйвер интереса к катего-
рии. Поэтому для производителя 
иметь разнообразный портфель 
объективно очень важно.

— Ваши бренды в первую 
очередь ассоциируются с 
пресервами из сельди и кра-
бовыми палочками. С учетом 
рыночных тенденций в каких 
направлениях вы планируете 
развивать ассортимент в бли-
жайшие годы?

— На самом деле категорий у 
нас гораздо больше. Это и крас-
ная рыба — как форель и семга, 
так и дальневосточные горбуша с 
кетой. Это спредовая группа: там 
очень большой объем и в целом 
это интересная категория, кото-
рую мы активно развиваем. 

Про крабовые палочки и кра-
бовое мясо соглашусь — это су-
рими и его производные. Море-
продукты — тоже важная часть 
ассортимента, и мы делаем на 
них большую ставку. Плюс у нас 
достаточно широкий ассортимент 
по морской капусте.

Пресервы из сельди, безус-
ловно, одно из магистральных 
направлений. Также достаточно 
весомый сегмент — икра нату-

ральная, назовем ее так, куда 
входят икра минтая, икра трески, 
лососевая икра. А еще есть икра 
имитированная — классный низ-
кокалорийный продукт, у которо-
го есть своя полка, где тоже при-
сутствует конкуренция.

Мы стараемся охватить все 
возможные ниши, которые так 
или иначе связаны с рыбным га-
строномом, с привычной всем 
рыбной полкой. Развивая ассор-
тимент, мы учитываем все тен-
денции, о которых я уже сказал. 
При этом мы не сужаем свой 
фокус, выбрав какое-то одно 
направление, допустим, что мы 
будем заниматься только кра-
бовыми палочками или только 
пресервами из сельди. Нет, нам 
интересно двигаться в каждой из 
этих субкатегорий, и для каждой 
из них есть свой план действий.

Нам важно попробовать себя в 
разных направлениях. В каких-то 
нишах мы уже имеем определен-
ный вес и продолжаем разви-
ваться органично, а где-то ищем 
«голубой океан», придумывая 
инновации, создавая и предлагая 
рынку уникальные продукты.

— Ваш краб-ролл — пример 
таких продуктов?

— Да, это идея, которая ро-
дилась, когда мы изучали, какие 
возможности есть в крабовых 
палочках, чтобы сделать их вкус 
еще интереснее. Мы анализи-
ровали, что с крабовыми палоч-
ками делают хозяйки, и выясни-
лось: некоторые раскатывают 
эту палочку, добавляют начинку 
и скатывают обратно. По сути, 
это снек, продукт на перекус. Мы 
посмотрели, можем ли мы выпол-

нить такие операции с точки зре-
ния технологий? Как оказалось, 
можем. А можем ли мы дорабо-
тать этот продукт так, чтобы он 
был красивым, вкусным и хорошо 
хранился? Тоже можем.

По сути, это то, о чем мы го-
ворили в самом начале, — мы 
отталкивались от одной из ситу-
аций потребления. Рынка такой 
продукции практически не было. 
А дальше тема краб-роллов ста-
ла расти, развиваться, и сейчас 
их уже нельзя назвать нишевым 
продуктом. Это значимая часть 
нашего портфеля продукции из 
сурими, которая продолжает за-
воевывать потребителя.

Более того, мы уже внутри 
этой подкатегории эксперименти-
руем. Если до этого вкусы были 
более-менее традиционными — 
творожный сыр или творожный 
сыр с зеленью, то теперь мы про-
буем модифицировать начинку 
или даже саму палочку.

И так в каждом сегменте: мы 
ищем новые продукты, которые 
не просто смогут стать удачны-
ми экспериментами, но и займут 
заметный объем в нашем про-
изводстве. Как это произошло с 
нашим краб-роллом, а еще рань-
ше — со спредами. Часто из этих 
экспериментов рождаются новые 
чемпионы. Например, у нас была 
«Икра деликатесная № 1» — 
классика, белый традиционный 
соус. Но со временем этот вкус 
обогнали другие, которые мы 
придумывали по ходу, — с коп-
ченым лососем, подкопченная, 
с креветкой. Они стали драйве-
рами даже в большей степени, 
чем классическая икра. Поэтому 
экспериментировать, пробовать 

Пресервы из сельди — одно из магистральных направлений бренда 
«Русское море»
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и развивать новые направления 
крайне важно.

Среди недавних ярких нови-
нок могу выделить пасту «Лоб-
стер» в категории спредов. Не-
обычный вкус, все-таки лобстер 
для обывателя — скорее экзоти-
ка, чем каждодневный рацион. 
А у нас получился продукт по 
приемлемой цене, который впи-
сывается в привычные сценарии 
потребления.

В этом году мы также плани-
руем запустить несколько новых 
продуктов в категории крабовых 
палочек и крабового мяса более 
высокого ценового сегмента — 
одну из самых интересных, на 
мой взгляд, новинок мы назва-
ли «Лобстер мясо». Как один 
из лидеров сегмента, мы очень 
заинтересованы и в том, чтобы 
«драйвить» категорию сельди. У 
нас есть новинка, которая прямо 
сейчас выходит на рынок, с инте-
ресной добавкой — «сливочный 
вкус». Посмотрим, как такой ход 
будет воспринят покупателями.

— Какие каналы реализа-
ции продукции для вас наибо-
лее важны? Подходит ли ин-
тернет-торговля для рыбных 
товаров?

— Мы работаем с ключевым 
ритейлом и другими каналами 
сбыта, стараясь покрывать все 
возможные направления — не 
только сетевые магазины, но и аб-
солютно любые форматы розницы. 
Безусловно, федеральные сети ра-
стут и развиваются, их экспансия 
расширяется, поглощаются более 
мелкие игроки. Эта тенденция на-
блюдается уже много лет.

Тем не менее классические 
каналы сбыта, в том числе в реги-
онах, продолжают существовать. 
Это и оптовое звено, и независи-
мая розница. Да, они сужаются в 
объемах, у них остается меньше 
поля для деятельности, но они 
продолжают жить, их спрос нуж-
но удовлетворять, и мы с ними 
активно работаем. Это задача 
команды, в том числе моя персо-
нальная, чтобы наша продукция 
присутствовала даже там, где 
нет сетевого звена, — через дис-
трибьютора, через другую роз-
ничную торговую точку, любыми 
путями.

Несколько лет назад начался 
взрывной рост онлайн-торговли, 
драйвером которого стала панде-
мия. И хотя потом ситуация нор-
мализовалась, люди распробова-
ли удобство доставки. Аудитория 
онлайна растет, она достаточно 
большая, и там много молоде-
жи. Еще больше людей миксуют 
способы покупки — это так назы-
ваемая омниканальность, когда 
и офлайн, и онлайн — это пере-
крестная история.

Если смотреть с точки зрения 
объемов, безусловно, офлайн 
пока доминирует. Но онлайн-
продажи развиваются активно, и 
мы туда идем, стараемся взаимо-
действовать с различными пло-
щадками, такими как «Самокат», 
«Яндекс Лавка», «Озон», где есть 
именно продукты питания.

Кроме того, у большинства 
крупных ритейлеров тоже есть 
онлайн-блоки, которые постепен-
но становятся значимой долей 
их бизнеса. «Пятерочка» и Х5 в 
целом, «Магнит», «Лента» — дос- 

тавка есть уже у всех, и сети 
очень активно продолжают раз-
вивать это направление. У круп-
ных игроков доля онлайн-продаж 
продуктов питания получается в 
среднем на уровне 5–7%, иногда 
доходит до 10%.

При этом, как производитель, 
в случае с крупными сетевыми 
игроками мы чаще всего не зна-
ем, каким именно образом был 
продан наш товар — в магазине, 
на сайте или через приложение 
ритейлера. Мы четко понима-
ем объемы клиентов, которые 
работают только онлайн, вроде 
«Самоката», а вот онлайн-часть 
у традиционных сетей пока не 
видим. Хотя я думаю, что наши 
партнеры такую информацию 
смогут предоставить, потому что 
уровень взаимодействия и коор-
динации с ними постоянно и су-
щественно растет.

В любом случае на онлайн, ко-
нечно, надо пристально смотреть 
и анализировать его: сколько там 
продается, какой ассортимент 
пользуется спросом, что-то, мо-
жет быть, стоит даже отдельно 
предлагать для онлайн-полки. 
Мы видим, что у наших партнеров 
большие планы в этом направ-
лении, они намерены инвестиро-
вать и развивать онлайн-сегмент, 
в том числе с нашим участием.

— Аналитики называют 
«Русское море» одним из лиде-
ров рыбного рынка по объемам 
рекламы, в том числе в Интер-
нете. Как сильно в вашем слу-
чае продажи зависят от марке-
тинговой активности?

— Если мы хотим построить 
классный сильный бренд, рек- 
лама необходима. Это неотъем-
лемый элемент стратегии. Учи-
тывая, что в переработке мы 
имеем дело именно с готовым 
продуктом и, по сути, находимся 
на острие коммуникации с потре-
бителем, одного присутствия на 
полке мало. До покупателя необ-
ходимо донести миссию и фило-
софию бренда, идею продукта и 
его ценность.

Речь идет не о разовых рек- 
ламных акциях, а о многолет-
ней планомерной работе. Это 
инвестирование вдолгую, когда 
мы из года в год применяем так 
называемый маркетинг-микс, ис-
пользуя максимально широкий 
инструментарий, чтобы получить 
искомый доступ к покупателю, 
будь то экран телевизора, теле-

Спреды — это не только готовый продукт, но и удобный формат для 
индивидуального потребления
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фона или компьютера, наружная 
реклама на улице или листовка в 
магазине.

При этом полка — а вернее 
работа с нашими партнера-
ми-ритейлерами — тоже очень 
значимая история. Это то, с чем 
напрямую взаимодействует поку-
патель, — упаковка, визуальная 
составляющая продукта. Именно 
«на полке» или «рядом с полкой» 
осуществляется очень важная 
коммуникация — начиная от тра-
диционных промопредложений и 
заканчивая инстор-активностя-
ми вроде дегустаций и размеще-
ния дополнительных POS-мате-
риалов, опять же, в партнерстве 
с сетями. Это важный способ 
донести информацию о нашем 
продукте до широкой аудитории. 
Даже онлайн-полка — это все 
равно полка, куда приходит поку-
патель, неважно, физически или 
виртуально.

Что касается связи продаж и 
маркетинговой активности, она, 
безусловно, есть. Хотя, когда ты 
инвестируешь именно в бренд, 
ощутить прямую корреляцию 
с объемом продаж в моменте 
достаточно сложно, не буду лу-
кавить. При этом, если возвра-
щаемся к активности на полке, 
там все очень осязаемо даже в 
краткосрочном периоде. Особен-
но, если говорить о традиционных 
промомероприятиях. Это один из 
основных инструментов, которые 
«драйвят» продажи и без кото-
рых невозможно развиваться, — 
предоставление скидок в разных 
вариациях, в разных форматах. 
Они, конечно, дают результат 
сразу, ты его ощущаешь и легко 
можешь перевести в цифры, оце-
нить эффективность.

— А насколько эффективна 
реклама рыбной продукции в 
Интернете?

— Эффект от онлайн-рекламы 
точно есть. При этом мы всегда 
задаем себе вопрос, насколько 
он устраивает нас в сравнении 
с другими каналами и готовы ли 
мы экспериментировать даль-
ше? Потому что онлайн во мно-
гом только пробует себя, ищет 
варианты, постоянно создает но-
вые инструменты продвижения, 
механизм работы которых может 
сильно отличаться от офлай-
на. Например, прямые скидки в 
цене в онлайн-торговле не так 
хорошо работают по сравнению 
с офлайн-магазинами. В то же 

время инструменты продвижения 
в онлайне достаточно затратные, 
поэтому нужно тщательно оцени-
вать их реальную пользу.

В целом результативность ре-
кламы в онлайне мы видим, по-
этому очень внимательно смот- 
рим в эту сторону, пробуем раз-
ные варианты и экспериментиру-
ем, чтобы найти оптимальный.

— В прошлом году Вы 
принимали участие в первой 
встрече Рыбного клуба? Чем 
для Вас оказалось полезно это 
мероприятие? Какие ожида-
ния от встречи в этом году?

— На мой взгляд, получилось 
очень классное мероприятие. По 
большому счету это пересечение 
всей рыбной отрасли — и добы-
ча, и переработка, и трейдеры. 
Плюс на встречу был приглашен 
сетевой ритейл, и очень круто, 
что он откликнулся.

Рыбный клуб — это площад-
ка, с одной стороны, с широким 
представительством, а с другой 
— с фокусом на конкретных те-
мах. Мы говорим о рыбе, начи-
ная с момента ее вылова: какие 
сложности и боли есть там, и да-
лее идем по всем звеньям — и 
с трейдерами, и с переработкой, 
и с торговыми сетями. Пытаем-
ся совместить разные взгляды 
и подходы, ищем новые точки 
соприкосновения. Происходит 
живой открытый диалог: вопрос 
— и сразу ответ, с активным 
вовлечением участников клуба, 
которые делятся опытом реали-
зации своих проектов, расска-
зывают об успехах и сложнос- 
тях.

Возможность такой коммуни-
кации сама по себе очень цен-
на. Потому что собрать в одном 
месте представителей разных 
секторов, больших ключевых 
структур, компаний, которые го-
товы поделиться идеями, кейса-
ми, мнениями — прямо скажем, 
непростая задача. У руководите-
лей бизнеса всегда очень много 
операционки, текущих задач, 
которые оставляют немного вре-
мени на живой обмен мнениями 
и неформальное общение. А в 
отрасли происходит много изме-
нений. Их важно фиксировать, 
адекватно отвечать на новые 
вызовы. Рыбный клуб позволяет 
послушать коллег, поговорить с 
ними, почерпнуть новые мысли, 
что-то взять на заметку.

По сравнению, допустим, с 
отраслевым форумом, это более 
камерный формат. Не столько «в 
общем и целом», сколько о кон-
кретных болевых точках и прак-
тических решениях. Нам очень 
нравится ежегодный рыбный фо-
рум в Питере, но там другие за-
дачи решаются. А Рыбный клуб 
— он более прикладной.

10 апреля мы планируем 
вторую встречу и, думаю, что 
она точно будет не последней. 
В этом году хотелось бы послу-
шать про тенденции: что всех нас 
ждет впереди, куда идет покупа-
тель, как компании из различных 
секторов реагируют на вызовы 
рынка, а может быть, и сами 
пытаются создавать новые на-
правления. Мы видим, что рынок 
подвижный, активный, гибкий. 
Важно отслеживать все измене-
ния и держать руку на пульсе.

Желание покупателей видеть на полке новинки — один из драйверов 
интереса к категории
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Евгений КАРПОВ, 
соучредитель 
торгового дома
«Камчатский меридиан» 
и компании «Фишстат» 
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Маргарита КРЮЧКОВА

Евгений КАРПОВ: 
Нам интересны 
новые смелые 
проекты

Производство БАДов из морепродуктов, 
перевозки рыбной продукции по Северному 
морскому пути и платформа для онлайн-торговли 
FishStat с использованием возможностей 
искусственного интеллекта... Обо всех этих 
направлениях работы рассказал в интервью 
Fishnews соучредитель торгового дома 
«Камчатский меридиан» и компании «Фишстат» 
Евгений КАРПОВ.



НЕПРОСТОЙ ЛОСОСЬ 
И МОРСКИЕ СУПЕРФУДЫ

— Евгений, уже, конечно, 
известны цифры и общего до-
пустимого улова на нынешний 
год, и прогнозы по объектам 
промысла, вылов которых не 
квотируется. Результаты каких 
путин волнуют вас особенно 
сильно? Если учесть, что в сос- 
таве вашей группы компаний 
есть и добыча, и переработка, 
и трейдинговое звено.

— Сейчас на самом деле 
больше всего тревожит лососе-
вая путина. Наука уже предста-
вила предварительный прогноз 
на промысел тихоокеанских 
лососей в 2026 году — мы 
ознакомились с этими ма-
териалами. На западном 
побережье Камчатского 
края, по данным специали-
стов, вылов горбуши может 
составить 10 тыс. тонн при 
пессимистичном сценарии и 
14 тыс. тонн при оптимистич-
ном. Это небольшие цифры.

Ситуация с лососем бес-
покоит нас с точки зрения не 
только промысла, но и рабо-
ты трейдингового звена. У 
нас спрос будет превышать 
предложение, и это отразит-
ся на ценах.

— А какая обстановка 
складывается по белой 
рыбе?

— Здесь вообще нет опа-
сений, в целом все стабильно, 
цены так сильно не колеблют-
ся. Это я говорю о минтае, 
камбале, других видах белой 
рыбы.

Сельди много — это соз-
дает основу для работы и пере-
работчикам, и трейдерам, и тор-
говым сетям.

— К лососевому промыслу 
уже идет подготовка?

— Да, она, в общем-то, и не 
заканчивается. Небольшую пе-
редышку делаем сразу после 
промыслового сезона, а дальше 
нужно обеспечить снабжение, 
подготовить производственную 
базу.

Будем ждать итогового прог- 
ноза по вылову лососей, смо-
треть, как пойдет рыба. Если 
все так и останется, нужно будет 
оптимизировать расходы на пу-
тину, учитывать ситуацию при 
завозе людей.
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Тем не менее, несмотря на 
слабые подходы лососей, мы 
все равно планируем в этом 
году организовать перевозки 
рыбы по Северному морскому 
пути. Правда, возможно, скор-
ректируем количество рейсов. 
В прошлом году мы уже пере-
возили таким образом рыбный 
груз с Камчатки в Мурманск 
— это обеспечивает преимуще-
ства и по срокам, и по стоимо-
сти доставки. Нам интересно 
пробовать новое, реализовы-
вать интересные проекты. Тем 
более что развитие перевозок 
рыбы по Северному морскому 
пути входит в поручения прези-
дента.

— Производство высоко-
технологичной продукции из 
даров моря — БАДов и дру-
гих продуктов — вы сохраня-
ете?

— Это направление мы 
только развиваем. Работаем 
над тем, чтобы морепродукты 
обогащали рацион людей. На-
деюсь, что уже к следующей 
международной выставке рыб-
ной индустрии в Санкт-Петер-
бурге у нас будет готов новый 
продукт — чипсы из трепанга и 
мантии гребешка. Планируем 
позиционировать их как супер-
фуд, полезный перекус, ведь, 
например, та же мантия гре-
бешка богата аминокислотами, 
в ней содержится много белка.

— Такую продукцию вы 
выпускаете из собственных 
«урожаев» марикультуры?

— Да. Сейчас прорабаты-
ваем вопрос со строитель-
ством предприятия на терри-
тории опережающего развития 
«Приморье» в Надеждинском 
районе. С применением воз-
можностей ТОР мы планируем 
организовать выпуск биологи-
чески активных добавок, а так-
же филе и другой продукции 
для конечного потребителя. Эти 
продукты будем предлагать по-
требителю в том числе и на пло-
щадке нашего B2C-маркетплей-
са FishStat.

— Не сильно ли такое 
производство затратно, 
учитывая все более рас- 
тущие расходы на зара-
ботную плату?

— Вы верно задали воп- 
рос про зарплату. Будем 
использовать автоматизи-
рованные линии, которые 
требуют минимальное ко-
личество людей, персонал 
будет необходим, только 
чтобы управлять процес-
сами.

— А что подтолкнуло 
задуматься о таком про-
изводстве?

— У нас и сейчас есть 
производство продукции 
из «урожаев» марикуль-
туры, но пока мы сдаем 
сырье на сторонние пред-
приятия. Они по нашей ре-
цептуре, под нашим брен-
дом выпускают продукт. 
Однако такой формат не 
всегда удобен, где-то воз-

никает сдвижка по срокам.
Также у нас большой спрос 

на живого гребешка на внутрен-
нем рынке и в Китае. Поэтому 
мы решили сделать в Наде-
ждинском районе передержку 
для живых морепродуктов. Не-
подалеку находится аэропорт — 
мы уже используем для достав-
ки продукции авиаперевозку, но 
с передержкой в непосредствен-
ной близости от воздушной га-
вани это будет делать удобнее.

Мы также планируем воз-
обновить розничную торговлю 
(группа компаний уже работала 
в этой сфере. — Прим. ред.), но 
в несколько ином формате, чем 
раньше: здесь будет миними-
зирован человеческий труд, не 

Для общения 
участников рынка 
предусмотрен 
FishChat — причем 
это отечественный 
мессенджер, 
который позволяет 
поддерживать связь 
и с зарубежными 
коллегами.
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будет продавцов, задействуем 
искусственный интеллект. Един-
ственное, на случай устранения 
неполадок будет приезжать опе-
ратор.

Мы уже занимаемся реали-
зацией этого проекта, команда 
изучает возможности использо-
вания роботизированных холо-
дильных систем.

— Такие торговые точки бу-
дут работать как дарксторы: 
человек оформил доставку, и 
ему из магазина-склада при-
везли продукцию?

— Нет, человек сможет сам 
прийти в такой магазин и при-
обрести рыбу или морепродук-
ты. Оборудование позволит 
без помощи продавца оплатить 
и забрать покупку. Не только 
мы рассматриваем такой фор-
мат торговли — к преимуще-
ствам магазинов без продавцов 
присматриваются и наши колле-
ги по рыбному рынку.

В чем возможности? Это сок- 
ращение расходов на заработ-
ную плату персоналу, а значит, 
можно посмотреть, как сделать 
саму рыбную продукцию более 
доступной по цене для покупа-
телей.

— К тому же много гово-
рится о том, как розничная 
торговля сталкивается с не-
хваткой кадров. Людей слож-
но найти и удержать.

— Да, и даже если вы нашли 
сотрудников, нужно обеспечи-
вать определенный уровень сер-
виса, работы с покупателями. 
Поэтому попробуем опереться 
на новые технологии.

ОТРАСЛЬ В ТРЕНДЕ

— Очень интересный, ко-
нечно, ваш проект — это плат-
форма для онлайн-торговли 
рыбной продукцией FishStat. 
В прошлом году на площадке 
Восточного экономическо-
го форума (ВЭФ) вы подпи-
сали соглашение о развитии 
специализированного мар-
кетплейса со Сбером. Систе-
ма рассчитана на то, чтобы 
экономить время и силы тем, 
кто продает и покупает рыбу 
и морепродукты. Какие планы 
на 2026 год?

— В апреле мы запустим мо-
бильное приложение FishStat, 
чтобы с платформой было удоб-
но работать с телефона. Это из 
ближайших планов.

В целом в 2026 году мы рас-
считываем полностью завер-
шить работу над функционалом 
сервиса. С помощью FishStat 
можно будет не только покупать 
и продавать оптом рыбу и мо-
репродукты, но и приобретать 
оборудование для рыбной от-
расли, обращаться за различ-
ными услугами. Предполагается 
много интеграций со Сбером, 
банковские услуги. Виртуаль-
ный рынок труда — информация 
о вакансиях и резюме специа-
листов. Также на платформе бу-
дет доступна медиасоставляю-
щая: новости, статьи, интервью. 
Большое внимание мы уделяем 
и аналитике: чтобы у пользо-
вателей были детальные мате-
риалы о ситуации в рыбной от-
расли и торговле. Для общения 
участников рынка предусмотрен 
FishChat — причем это отече-
ственный мессенджер, который 
позволяет поддерживать связь и 
с зарубежными коллегами.

Задумка в том, чтобы эко-
система FishStat собрала все 
нужное и полезное для тех, кто 
работает на рыбном рынке.

Также мы запустили на плат-
форме интерфейс для регистра-
ции на биржах внебиржевых 

Экосистема FishStat должна собрать всё нужное и полезное для тех, кто работает на рыбном рынке



сделок с рыбной продукцией 
(такое требование правитель-
ство ввело с 1 марта 2026 года. 
— Прим. ред.). Чтобы пользова-
тели нашего маркетплейса мог-
ли выбрать биржу и спокойно 
передавать ей информацию.

— Биржевых площадок для 
такого взаимодействия пред-
полагается несколько?

— Чем больше, тем лучше. 
Мы хотим, чтобы у пользовате-
лей было право выбора: с кем 
работать. Это правильно, я счи-
таю: каждый должен выбирать, 
нельзя создавать монополию. 
Неслучайно бизнес встревожили 
разговоры о том, что регистра-
цию внебиржевых сделок в прин-
ципе надо закрепить за одной 
биржевой площадкой.

— Какие возможности ре-
ализованы на платформе 
FishStat для регистрации вне-
биржевых договоров по рыб-
ной продукции? 

— Наш новый сервис нацелен 
на то, чтобы процессы передачи 
сведений были автоматизирова-
ны. Это должно помочь участ-
никам рынка сберечь время и 
избежать ошибок. Есть возмож-
ность заполнить информацию с 
менеджером FishStat, а также от-
слеживать через FishChat статус 
регистрации.

Если говорить о нашей плат-
форме в целом, то, конечно, мы 
нацелены привлечь как можно 
больше игроков рынка.

— Когда спрашиваешь пред-
ставителей рыбопромышлен-
ных компаний, как они относят-
ся к работе через электронные 
B2B-маркетплейсы, подчас 
люди говорят: «А зачем нам 
это? У нас есть проверенные 
партнеры, которым мы реали-
зуем продукцию. Мы их знаем, 
нам не нужно кого-то искать, 
рисковать своей репутацией». 
То есть настороженно относят-
ся к нарушению устоявшихся 
связей. Что на это можно было 
бы сказать?

— Мы тоже много лет на рын-
ке, у нас есть партнеры, с кото-
рыми давно с удовольствием 
сотрудничаем. Но когда появил-
ся FishStat, мы познакомились с 
компаниями, с которыми раньше 
не работали, и начали с ними 
взаимодействовать.
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Скажу больше, те покупате-
ли, которые работали с нами без 
маркетплейса, после выхода на 
FishStat стали сотрудничать и с 
другими поставщиками. И зво-
нят, благодарят: «Спасибо за то, 
что появился такой сервис».

Отрасль закрытая, все боятся 
чего-то лишиться, но с система-
ми электронной торговли, наобо-
рот, получаешь новые возмож-
ности. Я абсолютно спокойно 
размещаю информацию о том, 
какая продукция у нас есть, на 
нашем маркетплейсе. И мне так 
удобнее: нет необходимости зво-
нить, выяснять детали продажи 
или закупки (а это требует очень 
много сил и времени). Фотогра-
фии продукции, удостоверения 
качества на рыбную продукцию 
— все уже загружено в систему. 
Более того, мы предусмотрели 
видеоформат: провести инспек-
цию товара дистанционно можно 
без проблем.

— Насколько я помню, у вас 
была и опция закрытых аукци-
онов, когда можно пригласить 
определенных участников.

— Да, пожалуйста, пригла-
шайте своих партнеров. Отмечу 
также, что у нас есть опыт про-
даж на площадке и готового про-
дукта — слабосоленого лосося 
от камчатского производителя.

— Наблюдаете ли такое, 
что кто-то из традиционных 
участников рынка поработал 
на платформе, а за ними вклю-
чаются и другие компании?

— Конечно, это же конкурен-
ция: никому не хочется отставать. 
И это, в общем-то, залог развития.

— Вы также делаете став-
ку на создание маркетплейса, 
ориентированного на рознич-
ного потребителя.

— Да, причем эту платформу 
мы делаем не только для своей 
продукции. Рассчитываем, что и 
другие магазины, кафе, рестора-
ны — все, кто работает с конеч-
ным потребителем, присоединят-
ся к системе.

ДО ВСТРЕЧИ 
НА РЫБНОМ КЛУБЕ

— 10 апреля Вы примете 
участие во встрече Рыбного 
клуба в Москве. На этой пло-
щадке соберутся добытчики, 

переработчики, трейдеры, ри-
тейл и HoReCа. Насколько, на 
Ваш взгляд, важны такие ком-
муникации?

— Такой формат, безусловно, 
полезен. У нас уже есть ежегод-
ная Выставка рыбной индустрии, 
морепродуктов и технологий в 
Санкт-Петербурге, но, возмож-
но, кто-то не успевает на ней по-
бывать, и такие бизнес-встречи, 
как Рыбный клуб, дают новую 
возможность для общения. На 
них, мне кажется, можно решить 
любой вопрос без проблем.

— Для своего бизнеса что-
то полезное из таких встреч, 
форумов, выставок извлекае-
те?

— Конечно. И в целом сле-
жу за всем, что происходит на 
рынке. За инновациями, новы-
ми продуктами, техническими и 
технологическими решениями. 
И обсуждения отраслевых воп- 
росов — это очень интересно. 
Сейчас, мне кажется, одна из 
самых горячих тем — реги-
страция внебиржевых сделок. 
Интересно было бы обсудить 
и маркетплейсы, электронную 
торговлю.

— Если вернуться к 
FishStat… Вы идете по пути 
расширения возможностей. 
Подписали соглашение с ком-
панией «Дальрефтранс», что-
бы включить услуги по ло-
гистике для пользователей 
платформы, предусматривае-
те банковские услуги, медиа-
контент. Что поможет, на Ваш 
взгляд, таким сервисам разви-
ваться?

— Конечно же, это действия 
игроков рынка — без них не-
возможно. И также было бы 
здорово, если бы такие мар-
кетплейсы поддерживало го-
сударство — в такой помощи 
нуждается любой стартап и но-
вые технологии.

Наш проект — это не толь-
ко вклад в развитие рыбной от-
расли. Мы таким образом также 
двигаем вперед отечественное 
программирование, ИТ-техноло-
гии, обеспечиваем работу моло-
дым компаниям в этой сфере. У 
нас есть собственные наработки 
в области искусственного интел-
лекта — Fish ai. Уверены, что за 
передовыми решениями — буду-
щее.
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Андрей ЕЛЕЦКИЙ, 
генеральный директор 
компаний «Скай-Ф» 
и «Рыбные продукты»
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Анна ЛИМ

Андрей ЕЛЕЦКИЙ: 
Трейдеры 
обеспечивают 
доступность рыбы 
по всей стране

Наличие посредников на пути рыбы к потребителю 
регулярно становится предметом критики 
со стороны ФАС. Однако на практике именно 
трейдеры во многом обеспечивают то, без чего 
невозможен рыбный рынок, — стабильные 
поставки и физическое присутствие продукции 
на прилавках по всей стране, решая вопросы 
с логистикой, финансированием, различиями 
в региональном спросе и неоднородной 
инфраструктурой хранения и доставки. 
Какую роль играют торговые компании 
в распределении рыбных потоков и почему
прямые поставки от рыбака в розницу чаще
остаются красивой теорией, в интервью журналу 
Fishnews рассказал генеральный директор 
компаний «Скай-Ф» и «Рыбные продукты» 
Андрей ЕЛЕЦКИЙ.
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— Андрей Викторович, рас-
скажите немного о вашем биз-
несе. Кем вы себя считаете в 
первую очередь — трейдерами, 
логистами, переработчиками? 

— Компания «Скай-Ф» в пер-
вую очередь трейдер или даже 
логистическая компания. Мы бе-
рем определенные объемы рыбы 
и распределяем их по разным ка-
налам сбыта, пытаясь при этом 
сохранить уровень торговой над-
бавки, который позволит покрыть 
накладные расходы, связанные 
с этим, и заработать деньги для 
дальнейшего развития компании.

Ассортимент продукции, ко-
торый мы предлагаем клиентам, 
состоит из отечественной и им-
портной рыбы и морепродуктов. 
Мы привозим рыбу отовсюду, 
откуда возможно: Чили, Китай, 
Уругвай, Индия, Эквадор, Бан-
гладеш, Таиланд, страны Афри-
ки. Везде пытаемся найти про-
дукты, которые смогут логично 
вписаться в ассортиментную ли-
нейку компании и разнообразить 
наше предложение.

Компания «Скай-Ф» некруп-
ная, можно сказать, это семейный 
бизнес. Наш формат помогает 
покупателям получать необхо-
димый ассортимент продукции 
и сервисные услуги быстро и 
качественно. Для компании важ-
на не только рентабельность 
продукции. Лояльность наших 
покупателей мы ценим не мень-
ше, понимаем пот- ребности 
клиентов и стараемся их удов-
летворить. Работаем с покупа-
телями по всей стране, от Ка-
лининграда до Владивостока, и 
учитываем региональную специ- 
фику при формировании нашего 
ассортимента.

Производство рыбной про-
дукции — это отдельное направ-
ление, не связанное с нашей ос-
новной деятельностью. Поэтому 
«Рыбные продукты» — это обо-
собленная компания, она оказы-
вает соответствующие услуги в 
том числе нашим конкурентам, с 
которыми мы работаем в одной 
номенклатуре.

— На Ваш взгляд, где про-
ще закупать рыбу — внутри 
страны или за рубежом — и в 
чем отличия? 

— Смотря что считать про-
стотой. Технически, естественно, 
проще в России. Договор заклю-
чили, далее понятная логистика 
и платежи.

С зарубежными компания-
ми намного сложнее логистика, 
взаиморасчеты, юридическая 
работа. В то же время импорт-
ные производители, поставщи-
ки нацелены на долгосрочную 
совместную работу, поэтому 
заранее предупреждают об ожи-
даемых изменениях цены или 
объемов как вылова, так и про-
изводства, и их диапазоне. Нам 
важно понимать тенденцию: бу-
дет цена расти, снижаться или 
останется на прежнем уровне.

У российских поставщиков, 
рыбаков работа с покупателями 
в этом направлении выстроена 
хуже. Поэтому ответить на этот во-
прос однозначно достаточно слож-
но, везде есть плюсы и минусы.

Тем не менее за последние 
несколько лет объем импортной 
продукции у нас принципиально 
не увеличивается. Доля отечест- 
венной рыбы и морепродуктов 
в обороте компании стабильно 
растет. Сейчас это соотноше-
ние примерно 55 на 45 в пользу 
импорта. Задача компании на 
ближайшие три года — изменить 
соотношение в пользу отече-
ственного производителя.

— Кто решает, где, какие 
позиции и в каком объеме при-
обретать? И чем вы руковод-
ствуетесь при принятии таких 
решений?

— Ориентиром для принятия 
решений нам служат объемы 
продаж за предыдущие годы. 
Принятие решений по объемам 
— это общее планирование. Ком-
пания старается увеличить объе-
мы по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года, чтобы 
всегда была положительная ди-
намика.

Ассортимент товаров мы 
формируем для тех, с кем рабо-
таем или планируем работать. 
Важно понимать своих клиентов, 
так как ассортимент продукции и 
требования к параметрам у всех 
разные.

Основанием для принятия ре-
шения о выборе нового ассорти-
мента являются потребности по-
купателей, мы ориентируемся на 
них и руководствуемся своим опы-
том, знанием рынка и интуицией.

— А кто сейчас ваши основ-
ные клиенты? 

— По сегментам рынка на 
сегодняшний день у нас чуть 
больше половины клиентов — 

ритейл. Остальные объемы при-
мерно поровну расходятся в сек-
тор HoReCa и производителям.

— ФАС много лет деклари-
рует, что посредники между 
рыбаком и розницей — хрони-
ческая болезнь отрасли и их 
число нужно сокращать. Есть 
и противоположная точка зре-
ния: трейдеры — кровеносные 
сосуды рыбного рынка, без 
которых он умрет. Как Вам ка-
жется, зачем рынку столько 
трейдерских звеньев?

— У нас очень большая и раз-
нообразная страна, даже в со-
седствующих регионах культура 
потребления рыбы и традиции 
ведения бизнеса могут заметно 
отличаться. Уровень развития 
инфраструктуры, неравномер-
ное распределение населения по 
территории, кулинарные пред-
почтения, сильно различающи-
еся объемы потребления рыбы 
диктуют бизнесу разный формат 
построения логистики и ассорти-
мента продукции.

Крупным рыбопромысловым 
компаниям или рыбоперера-
ботчикам сложно разбираться 
в локальной специфике и знать 
потребности людей в каждом на-
селенном пункте. У более мелких 
компаний-трейдеров глубина по-
нимания региона гораздо выше. 
Они знакомы с местными усло-
виями, местной инфраструкту-
рой и местным рынком в деталях.

Масштаб имеет значение: 
крупные компании далеко не 
всегда могут позволить себе ра-
ботать с небольшими заказами. 
Например, небольшому кафе 
или закусочной в глубинке на-
шей страны нужно пару коробок 
рыбы в неделю. Как доставить 
туда требуемый товар без поте-
ри качества и по минимальной 
цене? Крупная компания, ско-
рее всего, пройдет мимо этого 
заказа: для нее это не целевой 
клиент. Но потребность-то у это-
го клиента останется. Значит, 
необходимы локальные компа-
нии-трейдеры в области, горо-
де, районе, которые работают с 
такими клиентами и привезут то, 
что им нужно.

Именно трейдеры — крупные 
и мелкие — обеспечивают фи-
зическую доступность рыбопро-
дукции по всей стране. Ну как 
небольшому магазину в сельской 
местности купить того же чилий-
ского лосося? Напрямую заказать 
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в Чили? Или давайте рассмотрим 
не импортную, а российскую 
рыбу. Как тот же магазин купит 
на Дальнем Востоке коробку 
минтая? А на чем привезет? Мне 
сложно себе это представить.

Чтобы купить и доставить 
рыбу, нужна инфраструктура. 
Инфраструктура и сервис — 
это как раз то, чем занимаются 
трейдеры. Мы строим или арен-
дуем склады, мы арендуем или 
покупаем грузовые автомобили, 
тем самым формируем пусть и 
не большие, но инфраструктур-
ные каналы движения товара с 

местности и т.д. На мой взгляд, 
в настоящее время трейдеры за-
менили на коммерческой основе 
эту функцию распределения то-
варных потоков.

Когда много входов в рынок, 
они разветвляются каждый на 
своем уровне и проникают все 
глубже, охватывая максимально 
широкую аудиторию, — это хо-
рошо, а не плохо. Поэтому при-
зыв убрать посредников звучит 
странно. Каким образом компа-
нии, которые ловят рыбу, смогут 
в достойном виде донести ее до 
потребителя без трейдеров?

пониманием того, что все участ-
ники отрасли заинтересованы в 
снижении стоимости продукции 
и увеличении потребления ка-
чественной рыбы и морепродук-
тов населением нашей страны.

— В 2007 году вы запустили 
рыбоперерабатывающее про-
изводство в Калужской обла-
сти. Для чего вам понадобился 
собственный завод?

— Компании были нужны 
собственные складские холо-
дильные мощности, которые в 
отличие от арендованных были 

особыми условиями хранения и 
транспортировки. Именно трей-
деры распределяют рыбные по-
токи. Каждый на своем уровне, в 
зависимости от своего размера 
и количества клиентов, при этом 
сохраняя конечную стоимость то-
вара в разумных рамках.

При этом компании между со-
бой конкурируют, и конкуренция 
тоже является рабочим инстру-
ментом формирования адекват-
ных цен для потребителя.

Давайте вспомним общую 
структуру распределения пото-
ков рыбы и морепродуктов в Со-
ветском Союзе. Флот занимался 
только свойственными ему функ-
циями — ловил рыбу. Снабжени-
ем населения занимались другие 
региональные структуры, кото-
рые имели хладокомбинаты, ры-
бокомбинаты, специализирован-
ные базы для жителей сельской 

Ответ на вопрос: «Почему 
рыбаки продают рыбу по одной 
цене, а на прилавках она доро-
же?» лежит, на мой взгляд, на 
поверхности. Это плата за роз-
ничную упаковку либо формат, 
переработку разной степени глу-
бины, логистику и финансирова-
ние. Все эти процессы, по моему 
мнению, прозрачны, проверяемы 
и обоснованы.

Рыбодобывающие компании 
активно модернизируют флот и 
обновляют оборудование, но сде-
лать формат продукции, который 
требуют торговые сети, за редким 
исключением рыбаки в море не 
смогут. Делать ее на береговом 
предприятии — по затратам по-
лучится то же самое, что и у нас.

Безусловно, прямой путь 
рыбы от рыбака сразу на при-
лавок — это сложная и хорошая 
цель. К ней надо идти с четким 

бы доступны для наших покупа-
телей и поставщиков в любое 
время суток. Выбрали устраива-
ющий нас по всем параметрам 
складской комплекс, на терри-
тории которого находился в от-
дельном помещении цех по посо-
лу сельди.

В это время на рынке появи-
лись новые форматы упаковки, 
более технологичные и удобные 
для потребителя — флоу-пак, 
скин-пак и т.д. Эта упаковка по-
зволяет предложить потреби-
телю фасованную продукцию 
малого формата — поштучно 
или небольшого веса, при этом 
практически не увеличивая цену 
рыбы. И было принято решение 
разместить в этом цехе обору-
дование для оказания услуг по 
упаковке рыбной продукции ком-
паниям, работающим с рознич-
ными сетями.

На заводе в Калужской области умеют работать с любой рыбой — живой, охлажденной, мороженой
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В целом мы получили хороший 
опыт, но цели своей не достигли. 
Торговым сетям на тот момент не 
нравилось работать с нефиксиро-
ванным весом. Услуга оказалась 
невостребованной. Чтобы обору-
дование не простаивало, мы ре-
шили стать первопроходцами и 
упаковывать свои продукты. Это 
решение сработало.

Убедившись в том, что нау-
чились разделывать рыбу, мы 
стали предлагать и такую услу-
гу. Установили мощные камеры 
шоковой заморозки, специаль-
но под аквакультурную семгу и 
форель. И до сих пор успешно 
сотрудничаем с нашими россий-
скими аквафермерами.

Мы работаем с любой 
рыбой — живой, охлаж-
денной, мороженой, произ-
водим филе, стейки, меня-
ем форматы упаковки: из 
большой тары можем сде-
лать несколько небольших 
упаковок, умеем быстро за-
мораживать охлажденную 
рыбу, не нарушая свойств 
и структуры мяса, и, нао-
борот, умеем быстро деф-
ростировать мороженую 
рыбу на специальном обо-
рудовании без ухудшения 
вкусовых свойств, качества 
и структуры продукта.

В таком ключе мы бла-
гополучно проработали 
до прошлого года. В 2025 году, 
следуя изменениям рынка, нача-
ли реновацию производственных 
площадей. Это этап производ-
ства продуктов, в котором на 
первый план выходит удобство 
потребления, быстрый ритм жиз-
ни и нежелание горожан возиться 
даже с рыбным филе.

— Наборы замороженных 
ингредиентов для супов том-
ям стали ответом на эти изме-
нения? Почему вы решили на-
чать именно с такой линейки?

— Мы умеем работать с хо-
лодом и знаем, как правильно 
заморозить продукцию с наи-
меньшими затратами и макси-
мальным сохранением качества. 
Рыба и морепродукты благода-
ря высокому содержанию белка 
хорошо встраиваются в тренд 
правильного питания и здорово-
го образа жизни. Тайская кухня 
— одна из немногих, где достиг-
нут баланс пользы и вкуса. В ней 
много сытных, но в то же время 
легких блюд из рыбы, в том чис-

ле супов. Это экзотика, но уже 
хорошо знакомая россиянам.

Взвесив все это, мы реши-
лись на эксперимент с том-ямом. 
Очень внимательно подошли к 
разработке рецептуры, подбору 
натуральных ингредиентов. В 
результате сделали продукт, ко-
торый нам понравился, и, как вы-
яснилось в дальнейшем, не толь-
ко нам. Предложили пробную 
партию этого продукта ритейлу 
и получили даже не положитель-
ные, а прямо-таки восторженные 
отзывы. На сегодняшний день 
у нас уже подписано несколько 
эксклюзивных контрактов на по-
ставку таких наборов.

— А кого вы видите в каче-
стве целевой аудитории таких 
продуктов? Они подходят, ско-
рее, для домашнего потребле-
ния или для заведений обще-
пита? 

— Безусловно, это домашнее 
потребление, но есть и другие 
интересные ниши. Важно най-
ти удачный формат — простой 
и понятный. Мы рассматриваем 
различные варианты и в этом 
году планируем часть производ-
ственных площадей переформа-
тировать под продукты высокой 
степени готовности, которые 
востребованы у наших клиентов.

— Что дает вашей компании 
участие в Рыбном союзе? На-
сколько это удобный, а глав-
ное, эффективный формат 
работы, ведь члены союза — 
прямые конкуренты? 

— На мой взгляд, Рыбный 
союз — одно из лучших объеди-
нений в стране по организации, 
формату работы и достигнутым 
целям. В прошлом мы долгое 

время сомневались, надо ли 
вступать туда и что нам это даст. 
А сейчас я не понимаю, как мож-
но в отрасли без такой структу-
ры. Всем своим знакомым по 
бизнесу всегда советую тоже 
включаться и участвовать.

Участие в Рыбном союзе дает 
доступ к отраслевой структуриро-
ванной информации. Членам со-
юза доступна качественная ана-
литика по общим трендам рынка, 
тенденциям и статистике. Работа 
внутри союза строится таким об-
разом, что при обсуждении даже 
сложных тем всегда есть понима-
ние: твое мнение услышано.

Основные вопросы, которые 
поднимает Рыбный союз, 
интересны всем участни-
кам отрасли, а не толь-
ко членам объединения. 
Участие в работе союза, 
общение с коллегами на 
выездных сессиях, общих 
собраниях, видеоконфе-
ренциях помогает нахо-
дить новые связи, контак-
ты, знакомства, которые 
перерастают в совмест-
ные проекты. Это проис-
ходит потому, что каждый 
из нас силен в своей нише 
— кто-то в части сырье-
вой поддержки, кто-то 
производства, кто-то ре-
ализации по регионам, и 
объединение усилий при-

водит к хорошим результатам для 
отрасли в целом.

Ведь мы все находимся вну-
три рыбной отрасли, все вы-
ступаем за ее развитие. Это 
увеличение потребления рыбы 
гражданами нашей страны, уве-
личение ассортимента морепро-
дуктов, улучшение стандартов; 
вопросы законодательства и 
всего, что имеет отношение к 
рыбе и морепродуктам. Поэтому 
цель у нас общая.

Взять хотя бы недавнюю ини-
циативу с Рыбным клубом. В 
рамках этого клуба трейдеры, 
производители, сети начинают 
вместе обсуждать вопросы, ко-
торые их волнуют. Мы обмени-
ваемся информацией, пытаемся 
понять проблемы друг друга и 
выстроить с учетом этих мнений 
адекватную позицию. Это очень 
полезно и эффективно: ведь по 
итогу в выигрыше будут все. В 
прошлом году мы принимали 
участие во встрече Рыбного клу-
ба, и в этом году тоже обязатель-
но туда поедем.

Том-ям — это экзотика, но уже хорошо 
знакомая россиянам
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Максим КОЗЛОВ:
Ищем новые опоры 
для промысла
В феврале на заседании регионального рыбохозяйственного 
совета Ассоциация рыбопромышленных предприятий 
Сахалинской области предложила, как можно поддержать 
добытчиков в условиях снижения лососевых уловов, а также 
привела список проблем, волнующих компании. 

Подробнее об этих вопросах в интервью журналу Fishnews 
рассказал президент АРСО Максим КОЗЛОВ.

Маргарита КРЮЧКОВА
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Максим КОЗЛОВ,
президент Ассоциации 
рыбопромышленных 
предприятий 
Сахалинской области
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ОСТРЫЕ ВОПРОСЫ 

РЫБОЛОВСТВА

— Максим Георгиевич, 

какие главные задачи стоят 

перед Ассоциацией рыбо-

промышленных предприятий 

Сахалинской области на 2026 

год?

— Наверное, самое важное 
— переоформление договоров 
на рыболовные участки: на кам-
панию по перезаключению отве-
ден срок по 1 июня. При этом мы 
столкнулись с непростой ситуа-
цией с границами рыболовных 
участков: они формировались в 
свое время при другом законо-
дательстве, описание давалось 
в привязке к географическому 
объекту, а сейчас необходимо 
использовать географические 
координаты. На заседании меж-
ведомственной рабочей группы 
в феврале все отметили связан-
ные с границами участков риски. 
Руководитель Росрыболовства 
Илья ШЕСТАКОВ заявил, что 
для решения вопроса понадобит-
ся законодательная инициатива.

Обширная проблематика 
связана с промыслом тихооке-
анских лососей. На заседании 
Сахалинского рыбохозяйствен-
ного совета ученые представили 
проект стратегии организации 
путины 2026 года. Мы понима-
ем, что в ближайшей перспек-
тиве надеяться на большие 
подходы тихоокеанских лососей 
нашему региону не приходится. 
И это, наверное, в целом меня-
ет ситуацию с рыбной отраслью 
Сахалинской области, потому 
что понятно: рыбакам нужно 
переориентироваться на другие 
объекты промысла.

Мы с надеждой наблюдаем 
за ростом запасов сайры. Если 
ресурс такими темпами будет 
увеличиваться, то рыба придет к 
Курильским островам и у наших 
предприятий появится дополни-
тельное сырье для промысла и 
переработки. Сайра — это вы-
сокоценный объект, который 
всегда будет востребован. Люди 
с удовольствием будут покупать 
консервы из сайры, и будет здо-
рово, если этот продукт станет 
более доступным.

Надежду внушает и рост за-
пасов сахалино-хоккайдской 

сельди. Обеспечить условия, 
чтобы рыбаки могли осваивать 
этот ресурс, стало очень важ-
ной задачей для ассоциации. 
Эта популяция открывает хоро-
шие возможности для промыс-
ла, причем в разные сезоны. 
Сельдь ловится в заливе Ани-
ва, появилась в Татарском про-
ливе, есть в заливе Терпения. 
Полагаем, что этот объект обес- 
печит загрузку наших бере-
говых заводов. Напомню, что 
Сахалинская область — лидер 
по строительству предприятий 
береговой рыбопереработки. В 
рамках программы инвестици-
онных квот вылова уже постро-
ено четыре завода большой 
мощности — три на Курильских 
островах и один на Сахалине. 
Завод в селе Озерское в боль-
шей степени ориентирован на 
переработку как раз сельди, а 
также донно-пищевых рыб. На 
промысле сахалино-хоккайд-
ской сельди работают и многие 
другие компании. Сельдь вос-
требована среди россиян, мы 
видим, что рынок достаточно 
емкий и дает возможность ре-
ализовывать большие объемы 
рыбы.

Заметно растет популяция 
минтая в Татарском проливе, 
что также дает надежду на заг-
рузку сырьем береговых заво-
дов. Насколько мы понимаем, 
стабильны минтаевые запасы 
на Курильских островах. Это 
тоже база для рыболовства.

Сейчас мы активно зани-
маемся вопросами внесения 
изменений в правила для Даль-
невосточного бассейна, чтобы 
обеспечить работу наливного 
флота при рыболовстве с уче-
том уловов в местах доставки 
и выгрузки. Это позволит вести 
лов в таком режиме в течение 
одного рейса в разных промыс-
ловых районах и более полно 
загружать флот: сейчас у судов 
нет возможности даже при не-
полных трюмах и наличии квот 
зайти в другой район и добрать 
объемы. Конечно, при этом бу-
дут обеспечиваться контроль и 
фиксация добытого.

— В конце прошлого года 

мы много писали о рисках 

возвращения квотных аукцио-

нов. Правительство отразило 

позицию о преждевременно-

сти такого решения — об этом 

Минсельхоз сообщил в ответ 

на обращение Координацион-

ного совета рыбохозяйствен-

ных ассоциаций Дальнего 

Востока. Однако нет гарантий, 

что идея аукционов не вернет-

ся. Что вы об этом думаете?

— Надо сказать, что это не 
первый заход с аукционами. 
Когда готовилась вторая волна 
инвестиционных квот, активно 
ставился вопрос о том, чтобы 
выставить на торги с инвести-
ционными обязательствами 
доли квот не только крабов, но и 
других ценных беспозвоночных 
— морских гребешков, морских 
ежей, трубачей и трепангов. 
Считаю, что тогда в том числе 
и принципиальная позиция Ас-
социации рыбопромышленных 
предприятий Сахалинской обла-
сти помогла уйти от такого пере-
распределения. Рыбаков тогда 
оставили в покое.

Мы и в то время, и в конце 
2025 года, когда снова пошли 
разговоры об аукционах, заяв-
ляли, что продажа долей квот 
разрушит работу предприятий, 
обеспечивающих жизнь на Ку-
рилах. Сегодня очень много 
говорится о необходимости 
развития островов, для этого 
принимаются федеральные за-
коны и внедряются специаль-
ные преференциальные режи-
мы. Буквально в октябре 2025 
года вышел закон, расширяю-
щий возможности применения 
налоговых льгот на Курилах: 
воспользоваться послабления-
ми смогут в том числе уже дей-
ствующие инвесторы. И вот при 
оказании такой поддержки при-
нимать решение о выставлении 
долей квот на аукционы, мне ка-
жется, будет совсем не по-госу-
дарственному.

Понятно, что при организа-
ции торгов по промысловым 
беспозвоночным на продажу бу-
дут выставляться укрупненные 
лоты и компании Сахалинской 
области не смогут их приобре-
сти. Мы уже говорили и будем 
вновь говорить во всеуслыша-
ние, что решение об аукционах 
приведет к краху предприятий и 
потере людьми рабочих мест.
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И так сегодня видно, что 
рыбохозяйственный комплекс 
после всех нововведений край-
не закредитован. Мне кажется, 
пора остановиться с экспери-
ментами. Промысел — сложный 
процесс, даже если придут но-
вые игроки, на настройку эф-
фективной работы им потре-
буются годы. Что в это время 
будет с территориями?

На самом деле в условиях 
высокой кредитной нагрузки, 
сокращения численности ти-
хоокеанских лососей пора уже 
говорить о поддержке предпри-
ятий отрасли. У нас есть приме-
ры соседних стран: когда, допу-
стим, из-за природных причин у 
рыбаков случался крупный про-
вал в вылове, государство нахо-
дило пути для помощи. А у нас 
пользователи ищут средства, 
чтобы переоформить участки 
на следующие 20 лет с непо-
нятной перспективой промысла. 
Ученые говорят о том, что па-
дение подходов продолжается, 
а следующий период высокой 
численности тихоокеанских ло-
сосей ожидается только после 
2060 года.

— Если вернуться к теме 

организации промысла лосо-

сей и переоформления ры-

боловных участков, вы так-

же предложили подумать о 

новых послаблениях в части 

платы за перезаключение до-

говоров на РЛУ.

— Мне кажется, в услови-
ях снижения подходов лососей 
рассчитывать плату за перео-
формление участков исходя из 
уловов последних четырех лет 
(такой принцип заложен в фор-
мулу платежей.— Прим. ред.), 
наверное, не совсем правильно. 
Понятно, что сейчас оперативно 
изменить федеральный закон и 
пересмотреть сроки кампании 
по перезаключению договоров 
невозможно, но вот внесение 
изменений в постановление 
правительства — это не столь 
длительный процесс. Считаю, 
что в нынешней ситуации самой 
большой поддержкой со сторо-
ны государства для предприя-
тий стала бы отсрочка платежей 
еще на год. Чтобы мы могли 
оценить подходы тихоокеанских 

лососей в путину-2026. И воз-
можно, стоило бы учесть вылов 
этого года при расчете размера 
платы. Некоторые эксперты го-
ворят: чтобы окупить стоимость 
участков, понадобится не мень-
ше 18 лет. О какой рентабельно-
сти лососевого бизнеса можно 
рассуждать в таком случае?

— Проблемной зоной, к 

сожалению, остается при-

брежное рыболовство. Если 

поднять наши публикации за 

20 лет, то видно, что предпри-

ятия, работающие в режиме 

«прибрежки», периодически 

сталкиваются с претензиями 

контролирующих органов. 

Что ждет в таких условиях 

прибрежное рыболовство?

— Подход к регулирова-
нию прибрежного рыболовства 
принципиально пересмотрели 
законом от 3 июля 2016 года 
№ 349: ушли от разделения 
промышленного рыболовства и 
«прибрежки» в привязке к гео-
графии промысла и закрепили, 
что основное при прибрежном 
лове — доставка рыбы на берег. 
При этом государство предло-
жило использовать при расчете 
квот добычи коэффициент 1,2. 
И это была мера поддержки 
«прибрежников». Мне кажется, 
это был правильный подход.

Но сегодня мы видим, что 
рыбаки Северного бассейна 
проиграли в суде, и, на мой 
взгляд, если у предприятий не 
будет выбора, куда поставлять 
продукцию, то «прибрежка» 
просто уйдет в историю. Поль-
зователи квот не будут подавать 
заявок на работу в таком режи-
ме рыболовства. 2026 год еще 
доработают, а дальше — всё. И 
получится, что мы администра-
тивными методами закрыли це-
лый вид рыболовства.

Развивать прибрежные тер-
ритории — очень важно, это 
занятость местного населения, 
это работа береговых заводов, 
а также создание инфраструк-
туры вокруг перерабатывающих 
предприятий. На решение всех 
этих задач как раз и было наце-
лено прибрежное рыболовство. 
И если «прибрежка» будет поте-
ряна, это, конечно, удар по эко-
номике приморских регионов.

ИНТЕРЕСНО 

РАЗВИТИЕ РЫНКА

— В апреле пройдет вторая 

встреча Рыбного клуба. Это 

площадка для коммуникации 

всех участников товаропрово-

дящей цепочки, в том числе, 

конечно, рыбаков и перера-

батывающих компаний, трей-

деров, транспортников. Ассо-

циация рыбопромышленных 

предприятий Сахалинской об-

ласти активно взаимодейству-

ет с объединением переработ-

чиков — Рыбным союзом. На 

ваш взгляд, важно ли разви-

вать коммуникацию внутри 

отрасли?

— Если я общаюсь с людь-
ми, далекими от рыбной про-
мышленности, неизбежно они 
задают вопрос: почему рыба 
такая дорогая? Этот разговор 
возникает почти всегда. И мне 
кажется, такие площадки, как 
Рыбный клуб, как раз и позво-
ляют рассказать и показать, как 
формируется цена на рыбную 
продукцию. А также обсудить 
и всем вместе — добытчикам, 
переработчикам, трейдерам, 
транспортникам, ритейлу — по-
искать, каким образом можно 
добиться, чтобы рыба стоила 
меньше и была при этом каче-
ственной.

Мир стремительно меняет-
ся, люди хотят меньше време-
ни тратить на приготовление 
пищи, а если готовить все-таки 
требуется, то важно, чтобы это 
было удобно. То есть мы долж-
ны предлагать новые продукты, 
которые будут интересны в том 
числе и молодежи. Чтобы моло-
дые люди ели как можно боль-
ше рыбы и морепродуктов.

Президент и правительство 
страны ставят задачу по уве-
личению потребления рыбной 
продукции. Думаю, что Рыбный 
клуб также способен помочь в 
поиске таких решений. Хочется, 
чтобы эта площадка работала 
и развивалась, в том числе и 
на благо нашим потребителям. 
Наша рыба — это прекрасный, 
очень полезный продукт, источ-
ник здоровья и долголетия. И 
она обязательно должна быть 
частью повседневного рациона 
россиян.
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Минтай укрепляет позиции как базовый продукт и драйвер 
рыбной полки в целом, пришли к выводу участники деловой 
сессии Ассоциации добытчиков минтая. Представители всех 
звеньев цепочки поставок рыбы — от добытчиков до ритейла и 
e-commerce — обсудили, как меняется поведение покупателей, 
какие форматы и продуктовые категории растут быстрее всего 
и как минтаю удалось занять 20% рыбной корзины россиян. 
Завершила встречу дегустация прототипов новых продуктов 
из минтая, призванных стать «новыми звездами» рыбной 
категории.

Минтай задает 
рынку тон

Анна ЛИМ
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ТРЕНДЫ КАК ОРИЕНТИР 
ДЛЯ РЫБНИКОВ

Ассоциация добытчиков мин-
тая (АДМ) провела в Москве 
нестандартное для отрасли ме-
роприятие – нетворкинг-сессию, 
где сотрудники профильных под-
разделений крупнейших компа-
ний, ответственных за рыбное 
направление, обсудили состо-
яние и перспективы развития 
минтаевой категории на россий-
ском рынке. В сессии приняли 
участие представители рыбодо-
бывающих и рыбоперерабаты-
вающих компаний, трейдеров, 
аналитических агентств, ри-
тейла, онлайн-торговли, вклю-
чая специалистов по запуску 
новых продуктов и категорий-
ных менеджеров. Модератором 
дискуссии выступил продюсер 
семейства конференций «Пи-
щёвка3D» и ведущий отрасле-
вого подкаста «Бизнес Пища» 
Роман КАЛИНИН.

Стратегическую сессию от-
крыла директор по работе с кли-
ентами аналитической компании 
«Нильсен» Светлана БОБРОВА с 
общим обзором ситуации на пот- 
ребительском рынке по итогам 
2025 года. Она обратила внима-
ние на снижение спроса и изме-
нение настроений потребителей, 

которые склонны больше сбере-
гать деньги, нежели тратить, и 
крайне избирательно подходят 
к покупкам продуктов питания, 
требуя от них одновременно и 
вкуса, и пользы.

Среди каналов, которые из-
бежали негативной динамики, 
особенно выделяется онлайн-
торговля. Если весь FMCG-рынок 
вырос за год в деньгах на 11,7%, 
из которых реальный спрос сос- 
тавил 0,8%, а остальное — ин-
фляция, то онлайн-продажи вы-
росли на 31,2%, привела данные 
представитель «Нильсена». Бо-
лее того, ранее существовавшие 
барьеры для покупки онлайн 
свежих и ультрасвежих продук-
тов питания с развитием онлайн-
сервисов, включая гиперлокаль-
ную доставку (за 15–20 минут), 
сейчас практически исчезли.

Одна из немногих больших 
«пищевых» категорий, которые 
неплохо себя чувствуют, — это 
готовая еда. «Очень динамично 
развивающаяся ниша, в которую 
еще не все товары вошли, не все 
производители. За готовой едой 
будущее, поэтому мы рекоменду-
ем обратить на это внимание», — 
рассказала Светлана Боброва. 

Рынок готовой еды прибли-
жается к 1,2 трлн рублей, и это 
единственная категория в пи-

щевке, которая растет на 30% 
год к году, поддержал рекомен-
дацию Роман Калинин. «Не нуж-
но воспринимать готовую еду как 
нечто отдельное, — уточнил он. 
— Это та категория, которая бу-
дет модифицировать все осталь-
ные. Очевидно, что люди больше 
килограммов есть не станут, они 
просто будут больше покупать 
готовой еды и меньше других 
продуктов».

Среди точечных трендов по-
купательского поведения Свет-
лана Боброва выделила стрем-
ление к здоровому образу жизни 
и тщательный выбор продуктов 
и составов, моду на азиатские 
блюда, а также опережающий 
рост продуктовых линеек с про-
теином. Все это — потенциаль-
ные зоны роста и для рыбных 
продуктов.

«Бум последнего года: во 
многих категориях, особенно в 
молочных и кондитерских, появ-
ляется бесчисленное множество 
товаров с повышенным содержа-
нием белка, протеина», — указа-
ла эксперт, добавив, что такие 
продукты пользуются особым 
спросом у молодежи.

Роман Калинин подчеркнул 
парадоксальность ситуации, ког-
да тренд на высокое содержание 
белка «оседлала» категория, 

Президент АДМ Алексей БУГЛАК: В 2025 г. поставки продукции из минтая выросли на 7% — до 271 тыс. тонн. 
В пересчете на сырец на внутренний рынок направляется уже 30% улова. 
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которая исторически к белковым 
продуктам не имеет никакого 
отношения. «Кондитеры эксплу-
атируют тему протеина очень 
активно, а мясопереработчики 
и переработчики рыбы в этом 
смысле отстают, хотя, казалось 
бы, кому как не вам, эту тему 
можно эксплуатировать», — об-
ратился он к аудитории.

МИНТАЙ — ЦАРЬ 
РЫБНОЙ КОРЗИНЫ

Тренды продовольственного 
рынка учитывают в своей ра-
боте и рыбаки. Президент АДМ 
Алексей БУГЛАК рассказал о 
промежуточных результатах за-
пущенной в 2023 году програм-
мы «Дальневосточный минтай», 
нацеленной на продвижение про-
дукции из самого массового объ-
екта российского рыболовства 
(2,175 млн тонн в 2025 году) и в 
перспективе удвоение потребле-
ния минтая в стране. 

«Весь 2024 год мы занима-
лись донесением до потребителя 
ключевых ценностей минтая. Для 
этого использовали различные 
каналы, снимали фильмы, сериа-
лы и промо, создавали мультики, 

работали с блогерами, провели 
масштабную рекламную кампа-
нию, участвовали в различных 
массовых фестивалях и дегуста-
циях», — описал он первый этап 
реализации программы.

В 2025 году АДМ сфокуси-
ровалась на межотраслевом 

взаимодействии. Ассоциация 
заключила ряд соглашений о 
стратегическом сотрудничестве 
с ритейлом, медицинскими орга-
низациями, усилила работу с рес- 
торанным сообществом и выс-
шими учебными заведениями. 
«В частности, с Дальневосточ-
ным федеральным университе-
том (ДВФУ) разработали линей-
ку новых продуктов из минтая, 
которые будут представлены се-
годня», — анонсировал дегуста-
цию Алексей Буглак. 

Он отметил, что совместные 
усилия всех участников цепочки 
поставок дают ощутимые резуль-
таты. По данным АДМ, в 2025 
году поставки продукции из мин-
тая выросли на 7% — до 271 тыс. 
тонн. В пересчете на сырец на 
внутренний рынок направляется 
уже 30% улова. С учетом дан-
ных Росстата о среднедушевом 
потреблении рыбы на минтай 
приходится 20% рыбной корзины 
россиян.

«Большая часть поставок 
традиционно приходится на мо-
роженый минтай. За прошлый 
год рост этой категории составил 
6% — 188 тыс. тонн. Очень бы-
стрыми темпами растут поставки 

Светлана БОБРОВА, директор 
по работе с клиентами 

аналитической компании «Нильсен»

Гостям мероприятия были представлены восемь продуктов, ключевым ингредиентом которых выступали филе, 
фарш и икра минтая
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филе. В прошлом году филе вы-
росло на 20% — более 55 тыс. 
тонн. Поставки фарша и сурими 
также на максимальных уров-
нях», — привел отраслевую ста-
тистику глава ассоциации.

При этом интерес потребите-
лей к минтаю продолжает рас- 
ти. Соцопросы, которые АДМ 
проводит ежегодно, показывают, 
что, хотя количество людей, ре-
гулярно потребляющих рыбу в 
2025 году, сократилось, доля тех, 
кто выбирает минтай, подросла. 
Замеры фиксируют также рост 
удовлетворенности качеством 
продукции из минтая, особенно 
по филе.

«Минтай (наряду с сельдью и 
скумбрией) уверенно держится в 
тройке самых популярных видов 
рыб на отечественном рынке», — 
заявил Алексей Буглак. Он выра-
зил уверенность в том, что по-
тенциал для дальнейшего роста 
поставок минтая на внутренний 
рынок есть, но для сохранения 
темпов роста на потребитель-
ском рынке нужно активизиро-
вать усилия по развитию полки и 
выпуску актуальных продуктов.

«Минтай — это полезная 
рыба, дикая рыба, богатая про-

теином, универсальная как для 
приготовления дома, так и для 
производства различных продук-
тов. И вместе с тем она является 
доступной по цене», — подыто-
жил президент АДМ.

ПО ТУ СТОРОНУ ЧЕКА

Отношение покупателей к 
минтаю, выраженное в кассовом 
чеке, проанализировала руко-
водитель направления «ритейл- 
аудит» компании «Платформа 
ОФД» Анастасия КОРНЕЕВА. 
Она согласилась, что в рыбной 
категории, как и в целом по рын-
ку FMCG, рост идет в основном 
за счет инфляции, поскольку ди-
намика в продажах рыбы и море-
продуктов в упаковках «стабиль-
на, как и динамика в количестве 
чеков».

Более детальное погружение 
в рыбный чек показывает, что 
базой рыбной корзины остает-
ся свежая и мороженая рыба — 
суммарная доля этих категорий 
превышает 40%. Однако самой 
растущей в натуральном выра-
жении категорией являются рыб-
ные салаты, закуски и паштеты. 
Хотя их доля в структуре продаж 

рыбной продукции невелика — 
около 4%, она показывает годо-
вой рост более 17%. «Это дей-
ствительно та сфера, на которую 
надо обращать внимание», — по-
советовала Анастасия Корнеева.

Активный рост в чеке также 
наблюдается у крабовых пало-
чек и имитации крабового мяса. 
«Это та категория, которая в 
принципе стала драйвером ро-
ста индустрии рыбы и морепро-
дуктов на FMCG-рынке в 2025 
году, — заявила представитель 
«Платформы ОФД». — Если по-
смотреть на доли рынка, то кра-
бовые палочки вышли на третье 
место в прошлом году».

Источником роста продуктов 
из сурими стало развитие ассор-
тимента. По мнению аналитиков, 
крабовые палочки попадают в та-
кие тренды рынка, как запрос на 
пользу и натуральность, оттенок 
премиальности, разнообразие 
вкусов и удобный формат. При 
этом позиционирование крабо-
вых палочек как источника белка 
на рынке также отсутствует.

Место минтая как драйвера 
рыбной полки подтверждается 
информацией с чеков. «Мы ви-
дим, что на текущий момент во 

Представители всех звеньев цепочки поставок рыбы — от добытчиков до ритейла и e-commerce — обсудили, 
как меняется поведение покупателей, какие форматы и продуктовые категории растут быстрее всего 

и как минтаю удалось занять 20% рыбной корзины россиян
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всей рыбной корзине каждый 
четвертый чек содержит в себе 
позиции минтая или его произ-
водных продуктов. Минтай — это 
уверенная база, которая имеет 
дальнейший потенциал роста», 
— отметила Анастасия Корне-
ева.

При этом минтай действи-
тельно остается доступным для 
массового потребителя. «Сред-
ний рост цен на минтай и продук-
ты из минтая существенно ниже, 
чем рост цен на другие виды 
рыбы и морепродуктов — 9,3% 
против 19,5%», — об этом свиде-
тельствуют данные «Платформы 
ОФД».

Директор по развитию B2C 
сервиса доставки «Купера» Ни-
колай БРУЯКА добавил еще 
несколько штрихов к портрету 
потребителя минтая. Больше 
половины пользователей серви-
са покупают эту рыбу, но самая 
активная аудитория — это люди 
в возрасте от 25 до 54 лет. Пик 
продаж минтая приходится на 
апрель и май, а самым популяр-
ным товаром с долей почти 50% 
остается категория «филе и туш-
ка», на втором месте полуфабри-
каты, а на третьем — икра.

В целом, согласно аналитике 
онлайн-сервиса, 42% клиентов 
агрегатора добавляют рыбную 
продукцию в свои заказы. Сред-
ний размер чека, где присутству-
ет рыба, — 3616 рублей. 

В трех случаях из четы-
рех рыбу в «Купере» покупают 

женщины, причем чаще всего 
выбирают закуски, икру и кра-
бовые палочки. Мужчины инте-
ресуются условным «набором к 
пиву» — рыбными консервами, 
морепродуктами и снеками из 
рыбы. Доставку на дом больше 
всего ценят любители соленой, 
копченой, вяленой рыбы, почти 
так же востребованы рыбные 
консервы.

ЕДА БЕЗ СЛОЖНОСТЕЙ

После обсуждения рыночных 
перспектив участники сессии 
перешли к дегустации образцов 
новых продуктов, разработанных 
Ассоциацией добытчиков минтая 
совместно с Передовой инже-
нерной школой ДВФУ. Техноло-
гии производства принадлежат 
АДМ, и ассоциация готова пере-
дать их всем заинтересованным 
в промышленном выпуске ком-
паниям, рассказали Fishnews в 
пресс-службе АДМ.

Гостям мероприятия были 
представлены восемь продук-
тов, ключевым ингредиентом 
которых выступали филе, фарш 
и икра минтая. В полном соот-
ветствии с трендами за пана-

Моти с начинкой из филе минтая и ястыков соленой минтаевой икры представляли паназиатскую кухню, 
а любителям фастфуда были предложены фишбургеры с котлетой из фарша и икры минтая

Николай БРУЯКА, директор 
по развитию B2C сервиса 

доставки «Купер»
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зиатскую кухню отвечали моти 
с начинкой из филе минтая и 
ястыков соленой минтаевой 
икры, пельмени с фаршем и 
икрой минтая. Фанатам фаст-
фуда предлагались фишбур-
геры с котлетой из фарша и 
икры минтая, а также крокеты 
с минтаем и икрой. Дань тра-
диционным блюдам отдавали 
рыбные зразы с икрой минтая 
и мини-пирожки с минтаевым 
фаршем. В качестве снеков на 
столах присутствовали высоко-
белковые крекеры с мукой из 
минтая и икры минтая. Но яв-
ным фаворитом у большинства 
дегустаторов стал ролл «Све-
жий улов» — с минтаем и пас-
серованными овощами.

В отрасли это первый опыт, 
когда российскому рынку пред-
лагаются готовые решения, от-
метили в пресс-службе АДМ. 
Перед технологами ассоциация 
поставила задачу создать про-
дукты, которые не имеют яв-
ного рыбного запаха, просты в 
приготовлении и представляют 
собой универсальный вариант 
меню, призванный удовлетво-
рить спрос потребителей на бел-
ковую продукцию. 

Аналогичную стратегию 
АДМ реализует в Китае, где в 
2024 году ассоциация запусти-
ла проект по созданию нишево-
го рынка икры минтая. Осенью 
2025 года на выставке в Циндао 
АДМ провела презентацию для 

китайских переработчиков, на 
которой представила прототи-
пы продуктов на основе икры 
минтая, адаптированные под 
местные кулинарные традиции.

По словам руководите-
ля программы продвижения 
«Дальневосточный минтай» 
Елены БОРИСЕНКО, позицио-
нирование новой линейки для 
российских потребителей фоку-
сируется на пользе природного 
белка с нежным вкусом. «Мин-
тай — как рыба для питания. 
Это именно тот белок, который 
должен быть в рационе потре-
бителей каждый день», — под-
черкнула она. По итогам нет-
воркинг-сессии Алексей Буглак 
поблагодарил участников 
встречи, подчеркнув, что для 
ассоциации это было первое 
мероприятие подобного фор-
мата, и пригласил всех продол-
жить общение в неформальной 
обстановке. «Давайте вместе 
думать, планировать совмест-
ные мероприятия и активности, 
которые будут способствовать 
тому, чтобы минтая ели больше, 
чтобы он был вкуснее и попу-
лярнее на российском рынке», 
— заключил президент АДМ.

Анастасия КОРНЕЕВА, руководитель 
направления «ритейл-аудит» 
компании «Платформа ОФД»

После обсуждения рыночных перспектив участники сессии перешли к дегустации образцов новых продуктов, 
разработанных Ассоциацией добытчиков минтая совместно с Передовой инженерной школой ДВФУ
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Темир ЖОЛДАСОВ, 
генеральный директор 
компании «Рефагротранс»
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Темир ЖОЛДАСОВ: 
Долгосрочные 
контракты позволяют 
рыбакам спокойно 
планировать работу

Анна ЛИМ

На фоне роста издержек и тарифного давления 
для участников рыбного рынка критически важной 
становится предсказуемость логистики. Ни рыбакам, 
ни трейдерам не нужны сбои, задержки и связанные 
с ними финансовые потери и репутационные риски. 
В таких условиях растут требования к эффективности 
логистических операторов, считает генеральный директор 
компании «Рефагротранс» Темир ЖОЛДАСОВ. 

В интервью журналу Fishnews он рассказал, 
с какими вызовами столкнулись рефперевозчики 
за последний год, за счет чего доставка рыбы по железной 
дороге может конкурировать с автотранспортом и какие 
решения помогают снижать риски для грузоотправителей.



— Темир, каким выдался 

2025 год для рынка рефпере-

возок рыбы и морепродуктов в 

целом и для «Рефагротранса» 

в частности? Какие тенден-

ции, на ваш взгляд, заслужи-

вают пристального внимания?

— В целом рынок в 2025 

году, с одной стороны, показал 

устойчивость с точки зрения 

объемов. С другой — усилилось 

тарифное давление и выросла 

чувствительность к издержкам 

как у рыбодобытчиков, так и у 

перевозчиков.

К ключевым тенденциям я бы 

отнес более жесткое планиро-

вание, рост требований к пред-

сказуемости сроков и переход 

части клиентов к более долго-

срочным контрактным моделям. 

В частности, мы заключили два 

годовых контракта на перевозку 

рыбы с Дальнего Востока. Наши 

клиенты гарантировали опреде-

ленные ежемесячные объемы, 

в которых они были уверены, а 

мы со своей стороны обязались 

обеспечить наличие оборудо-

вания во Владивостоке под эти 

отгрузки — и полностью выпол-

нили свои обязательства.

Поэтому для нашей компа-

нии объемы перевозок рыбы 

в течение 2025 года были ста-

бильными. Мы загружали наши 

поезда, воздерживаясь от дем-

пинга. Долгосрочные контрак-

ты с рыбаками позволяли нам 

отгружать базовый объем по 

согласованным на год ценам, 

а остаток догружать на споте. 

Рыбаки в свою очередь были 

уверены в том, что даже в пик 

сезона контейнеры для них бу-

дут, причем по заранее утверж-

денной цене, и могли спокойно 

планировать свою работу. 

В этом плане наша полити-

ка не изменилась: мы по-преж-

нему не гонимся за сезонными 

всплесками заработка. «Реф- 

агротранс» поддерживал регу-

лярные поставки из Москвы во 

Владивосток не ради формиро-

вания порожнего парка перед 

путиной, а выполняя контракты 

перед нашими клиентами, кото-

рые везли на Дальний Восток 

продукты питания. Благодаря 

этому мы плавно вошли в пути-

ну, оперируя своим стоком кон-
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тейнеров и привлекая рефобо- 

рудование партнеров, и в итоге 

увеличили объем поставок в 

полтора раза.

Могу сказать, что для нас 

прошлый год стал годом укреп- 

ления позиций в рыбном сег-

менте и диверсификации нап- 

равлений. Например, помимо 

отгрузок из Владивостока, мы 

впервые повезли рыбу из Хаба-

ровска в Санкт-Петербург. Это 

важный шаг, поскольку исто-

рически из Хабаровска всегда 

были только автомобильные от-

правки, а контейнеры, которые 

прибывали туда по железной 

дороге из Москвы, после раз-

грузки приходилось порожняком 

перегонять во Владивосток.

Вместе с нашими клиентами 

мы организовали пробный рейс 

с рыбой, и он оказался вполне 

конкурентоспособным в срав-

нении с автотранспортом — в 

плане цены и сроков доставки. 

Ожидаем, что в предстоящую 

путину это станет более мас-

совой историей, потому что мы 

отправляем на Хабаровск ре-

гулярный объем, и такой круго-

рейс удобен и нам, и рыбакам.

Еще одним новым направ-

лением, которое вызвало боль-

шой интерес у добытчиков рыбы 

и краба, стала возможность 

отправки грузов по желез-

ной дороге в Москву и Санкт-

Петербург напрямую из Наход-

ки, опять-таки в обход Влади-

востока. До этого в силу ряда 

причин Находка долгое время 

не работала с рефконтейнера-

ми. Но мы запустили эту логи-

стику совместно с партнерами 

и считаем, что это тоже очень 

перспективный маршрут и эф-

фективный, в том числе с точки 

зрения экономики.

— С учетом стремления 

участников рынка максималь-

но снижать затраты для ка-

ких категорий рыбных грузов 

сроки и качественный сервис 

остаются приоритетом?

— Мы не выделяем конкрет-

ные грузы в разрезе качества 

перевозки. И сроки, и качество 

остаются для нас неизменным 

приоритетом безотносительно 

к тому, везем ли мы скумбрию, 

селедку, красную рыбу или икру. 

То же можно сказать и о наших 

клиентах. Никто не говорит: 

привезите мне плохо и дешево, 

я готов подождать. Все хотят бы-

стро и очень качественно.

Если говорить о поставках в 

федеральный ритейл и HoReCa, 

то, конечно, здесь сроки осо-

бенно важны. Для таких катего-

рий задержка — это не просто 

логистический сбой, а прямые 

финансовые потери и репутаци-

онные риски. И наоборот, если 

наш клиент или клиент клиента 

привез продукцию быстро и в 

хорошем качестве, это добав-

ляет ему плюсов как надежному 

партнеру в глазах всех участни-

ков цепочки. Поэтому даже при 

стремлении рынка к оптимиза-

ции затрат сервис и контроль 

качества перевозки остаются 

определяющими.

А для нас сроки — это в пер-

вую очередь оборачиваемость 

оборудования. Мы всегда счи-

таем, сколько денег заработал 

контейнер за конкретный пе-

риод времени. От этого зави-

сит рентабельность перевозок. 

Даже два-три дня разницы мо-

гут вылиться в очень большие 

деньги. Поэтому мы стремимся 

к тому, чтобы сделать все наши 

отправки системными, ежене-

дельными, четко в срок. И ста-

раемся работать так, чтобы, ког-

да контейнеры приезжают либо 

во Владивосток, либо в Москву, 

хотя бы половина из них уже 

была продана в обратном рейсе.

Быстрая оборачиваемость 

контейнеров позволяет оптими-

зировать расходы по хранению. 

Мы рассчитываем логистиче-

ские маршруты так, чтобы холос- 

того пробега было как можно 

меньше, а в идеале не было сов-

сем. Для некоторых сделок это 

уже удается, например на марш-

руте «Китай — Калининград». 

Но это достаточно сложная 

схема работы, которая требует 

микроменеджмента.

— Если говорить об от-

грузках краба с Северного 

бассейна — из Мурманска, 

Архангельска, Санкт-Петер-

бурга, это в большей степени 

разовые кейсы или речь идет 
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уже о системном, регулярном 

сотрудничестве с добытчика-

ми краба? Что вам хотелось 

бы улучшить или оптимизиро-

вать в этой работе?

— Это уже системная работа. 

В прошлом году мы отработали 

с одной из крупнейших крабодо-

бывающих компаний весь сезон 

с марта по октябрь, доставляя 

краба в замороженном виде из 

Мурманска в Корею. Отправили 

несколько партий, по-

казали очень хорошие 

результаты, что, по всей 

видимости, стало одной 

из причин, почему кли-

ент выбрал заключить с 

нами годовой контракт 

уже на 2026 год и про-

должить работу.

В этом году мы уже 

отвезли первую партию 

краба, отгруженную пря-

мо с борта. Она была 

внеплановая, но с мар-

та, после того как нач-

нется промысел, пойдут 

уже плановые отгрузки.

Для нас как пере-

возчиков северное 

направление требует 

особой точности плани-

рования. Это касается 

всех аспектов: от по-

дачи достаточного ко-

личества контейнеров 

с дженсетами на авто, 

уже подготовленных к 

ветеринарному контро-

лю и загрузке, ежеднев-

но к определенному 

времени, так как порто-

вая инфраструктура и 

склад работают в строго 

определенные часы, и 

до стыковки с желез-

нодорожным плечом, 

а затем и конкретным 

судном в Пусане. При-

чем информацией об 

этом судне мы должны 

располагать еще в мо-

мент загрузки краба в 

Мурманске. Все долж-

но работать как часовой меха-

низм. Это относится и к требо-

ваниям по срокам перевозки. 

В прошлом году нам удалось 

выстроить бесшовный процесс 

таким образом, чтобы достав-

ка краба из Мурманска в Пусан 

через Москву и Владивосток 

занимала всего 20 дней.

Конечно, в идеале нам бы 

хотелось видеть большую проз- 

рачность графиков вылова и 

более предсказуемые условия 

по портовой обработке. Это 

позволило бы дополнительно 

оптимизировать оборот кон-

тейнеров и сроки доставки. Но 

специфика промысла такова, 

что рыбаки не могут заранее 

назвать точную дату прибытия 

судна: на это влияет слишком 

много факторов.

— А почему из Мурманска 

вы вывозите краб на маши-

нах, а не поездами?

— Мы используем автотран-

спорт, а не железную дорогу, 

чтобы минимизировать риски, 

в том числе инфраструктурные. 

Честно говоря, я не вижу преи-

муществ в погрузке этих кон-

тейнеров на платформы сразу в 

Мурманске. Целесообразности 

в этом нет, зато срок оборачи-

ваемости контейнеров сильно 

увеличивается. А так мы быстро 

загрузили краба на машины, 

привезли в Москву и от-

правили на наших ежене-

дельных поездах.

— Ощущаете ли вы 

возросшую конкуренцию 

со стороны альтернатив-

ных способов доставки 

рыбы, в первую очередь 

автотранспортом? Чем 

в такой ситуации могут 

ответить железнодорож-

ные операторы?

— Безусловно, авто-

транспорт остается силь-

ным конкурентом, бла-

годаря его гибкости и 

понятности для клиента. 

Долгие горизонты плани-

рования там не нужны, 

есть товар — загрузился 

на машину и поехал.

Если говорить о рыбе, 

то давление со стороны 

автоперевозок ощущается 

на таких маршрутах внутри 

страны, как Владивосток —

Москва, Хабаровск — Москва

и обратно. И конечно, ког-

да начинается путина, 

первые срочные отгрузки, 

чтобы получить на рынке 

лучшую цену, идут в авто. 

Это нормальная практика, 

мы к этому спокойно отно-

симся.

При этом автотранс-

порт далеко не всегда бу-

дет оптимальным решени-

ем для грузоотправителя. 

Есть много нюансов. Нап- 

ример, весовые нормы: 

автомашина в состоянии 

взять не более 20 тонн, тогда 

как рефконтейнер позволяет 

перевозить 25–26 тонн продук-

ции. Поскольку транзитный срок 

для поезда по факту не сильно 

отличается от авто, при объем-

ных поставках, допустим, по 20 

 Для нас, как для 
международного 
рефоператора, который 
не только перевозит 
рыбу внутри страны, 
но и осуществляет 
импорт и экспорт в 
своих рефконтейнерах, 
важно комплексное 
планирование. Мы 
учитываем как загрузку 
рыбопродукцией в 
обратном направлении, 
так и импортные объемы, 
которые прибывают во 
Владивосток в ожидании 
дальнейшей отправки на 
Москву, Санкт-Петербург 
или Калининград.
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контейнеров в неделю наше 

предложение становится 

дос- таточно интересным для 

рыбаков с финансовой точки 

зрения.

Не стоит забывать и о по-

годных условиях. Все-таки в 

нашей стране зима и весна 

остаются сложными сезона-

ми для автотранспортной ло-

гистики.

Мы считаем, что при пра-

вильной организации процес-

са железнодорожные пере-

возки позволяют обеспечить 

стабильность и экономи-

ческую эффективность в 

первую очередь на больших 

объемах.

— В 2026 году перестал 

действовать понижающий 

коэффициент на железно-

дорожные перевозки про-

дуктов питания. Как вам ка-

жется, рынок уже ощутил 

на себе отмену льготы? 

— Рост тарифной нагруз-

ки действительно ощущается 

всеми участниками цепочки. 

Да, мы были готовы к еже-

годной индексации тарифа 

— он обычно повышался в 

пределах 7–12%. Но отмены 

понижающего коэффициента 

на перевозку продуктов пи-

тания никто не ожидал. Эта 

мера поддержки действовала 

с пандемии, и ее ликвидация 

стала неприятным сюрпри-

зом для рынка.

С учетом индексации же-

лезнодорожного тарифа на 

11% в декабре 2025 года и пос- 

ледующей отмены понижаю-

щего коэффициента рост в 

совокупности составил 26%, 

что не могло не сказаться 

на стоимости логистики. Как 

следствие — она все боль-

ше и больше приближается 

к стоимости автомобильных 

перевозок. А если цена будет 

одинаковой, у клиента будет 

больше резонов выбрать ав-

томобильный транспорт, хотя 

бы в силу его большей вариа-

тивности по локациям выгру-

зок. 

Важный момент: рынок не 

был готов к такому повыше-

нию и не принял его. Мы уже 

видим, что объемы отгрузок 

продуктов питания на Даль-

ний Восток уменьшились как 

минимум на 20%. Пока ситуа-

ция сильнее всего ударила по 

операторам, поскольку они 

не могут так же резко повы-

сить ставки для своих кли-

ентов, переложив на них эти 

расходы. 

Рынок стал вниматель-

нее считать совокупную 

стоимость перевозки, вклю-

чая хранение, дискретность 

выходов поездов, оборот 

контейнера и сроки. Это по-

вышает требования к эффек-

тивности оператора.

— Вы не раз говорили, 

что считаете экономичес- 

кую целесообразность все-

го кругорейса. В новых ус-

ловиях насколько сложнее 

стало планировать марш-

руты?

— Планирование продол-

жает быть комплексным для 

нас, как для международного 

реф-оператора, который не 

только перевозит рыбу вну-

три страны, но и осуществля-

ет импорт и экспорт в своих 

рефконтейнерах. Мы учи-

тываем как загрузку рыбо-

продукцией в обратном нап- 

равлении, так и импортные 

объемы, которые прибывают 

во Владивосток в ожидании 

дальнейшей отправки на 

Москву, Санкт-Петербург или 

Калининград. 

Конечно, экономика круго- 

рейса просчитывается еще 

глубже, чем раньше, но боль-

ших перемен в планировании 

не произошло. Изменилось 

другое. Вследствие снижения 

общего грузопотока, а также 

частичного оттока грузов на 

другие виды транспорта, мы 

видим, что рынок перестал 

быть конкурентно здоровым. 

Некоторые перевозчики по-

зволяют себе и демпинго-

вать, и работать в минус. Во-

прос только в том, как долго 

это все может продолжаться.

Мы стараемся крайне 

осторожно подходить к этой 

ситуации, потому что пони-

маем, чем она может быть 

чревата. Конечно, очень по-

могает то, что нас знают на 

рынке именно как перевоз-

чика с высоким уровнем сер-

виса, которому можно дове-

рять. Репутация, которую мы 

выстраивали годами, теперь 

играет на нашей стороне. И 

даже если разница в цене не 

в нашу пользу, многие клиен-

ты все-таки продолжают вы-

бирать нас.

— Есть ли у вас ощуще-

ние, что государство слы-

шит логистических опе-

раторов и реагирует на их 

проблемы?

— Диалог с госорганами у 

операторов есть, но хотелось 

бы большего. Все-таки рынок 

развивается быстрее, чем ре-

гуляторная среда. Понятно, 

что мы не сидим сложа руки, 

а ведем активную работу, в 

том числе в рамках Ассоци-

ации организаций продукто-

вого сектора, участвуем в об-

суждениях, круглых столах, 

стараясь донести до чинов-

ников специфику и пробле-

матику текущей ситуации.

Более того, нас слы-

шат. Например, как члены 

АСОРПС мы подали обраще-

ние в РЖД о возвращении 

понижающих коэффициен-

тов — с объяснением при-

чин и всеми обоснованиями. 

Но сколько времени займут 

эти процедуры, сложно ска-

зать. Будем надеяться, что 

в ближайшее время хотя бы 

минимальный результат мы 

увидим.

К сожалению, государ-

ство — слишком большой и 

неповоротливый механизм, 

с которым достаточно слож-

но взаимодействовать и от 

которого не стоит ждать 

быстрых решений. Конечно, 

нам бы хотелось получать 

более оперативную обратную 

связь и видеть, что специфи-

ка температурных перевозок 

учитывается при принятии ре-

шений. Ведь от устойчивос- 

ти логистики напрямую зави-

сит продовольственная безо-

пасность и экспортный потен-

циал нашей страны.
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Алексей СЕРЕДА

Антон КОВАЛЬКОВ: 
Русская кухня и русская 
рыба могут звучать 
на мировом уровне

Взглядами на продвижение рыбной продукции в России 
с Fishnews регулярно делятся промысловики, переработчики, 
трейдеры. А как рыба чувствует себя в сегменте HoReCa? 
О том, какие блюда из рыбы и морепродуктов сейчас заказывают 
в ресторанах и в каких направлениях здесь можно развиваться, 
рассказал шеф и совладелец Restaurantby DFF Антон КОВАЛЬКОВ.

Антон КОВАЛЬКОВ, 
шеф и совладелец 
Restaurant by DFF
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— Антон Александрович, 
у Вас большой опыт работы в 
гастрономии. Какое место за-
нимают сейчас рыба и море-
продукты в российском ресто-
ранном меню? Изменилась ли 
ситуация за последние годы? 
Какие блюда пользуются попу-
лярностью?

— За последние 10–15 лет 
роль рыбы в ресторанном меню 
заметно изменилась. Если рань-
ше это чаще была одна позиция 
«для баланса», то сегодня рыба 
— полноценная категория с ха-
рактером, географией и техно-
логией.

Гости стали гораздо осоз-
нанней делать выбор. Они ин-
тересуются происхождением, 
сезонностью, способом вылова, 
текстурой. Это говорит о взрос-
лении рынка. По-прежнему попу-
лярны понятные и «универсаль-
ные» позиции — лосось, сибас, 
дорадо, гребешок, краб. Но при 
этом растет интерес к регио-
нальным рыбе и морепродуктам 
— треске, палтусу, дальнево-
сточным моллюскам, северным 
видам.

И это важный момент: мы 
начинаем ценить собственный 
продукт, а не только ориентиро-
ваться на международные гаст- 
рономические бренды.

— Сейчас и власти, и рыбаки 
особенно озабочены продви-
жением рыбы на внутреннем 
рынке. Что в этом плане могут 
предложить рестораны? На 
Ваш взгляд, для изменения по-
требительских предпочтений 
стоит увеличить количество 
привычных для гостей блюд из 
рыбы и морепродуктов в меню 
или создавать принципиально 
новые?

— Ресторан в этом процессе 
играет роль переводчика. Наша 
задача — сделать продукт по-
нятным и привлекательным для 
гостя.

Не всегда нужно создавать 
радикально новые блюда. Иног-
да важнее переосмыслить при-
вычные формы. Гость должен 
узнавать вкус, но видеть его в 
более современной, технологич-
ной подаче.

Например, минтай или треска 
могут восприниматься как «прос-
тая» рыба, но при правильной об-
работке, точной текстуре и про-
думанном соусе они становятся 

гастрономически интересными. 
То же касается речной рыбы: 
многое зависит от технологии и 
уважения к продукту.

Я считаю, что эффективнее 
всего работает стратегия «новая 
подача знакомого вкуса». Так 
формируется доверие и посте-
пенно меняется культура потреб- 
ления.

— Роллы и суши, лапша с 
морепродуктами и, пожалуй, 
рыбные бургеры давно ста-
ли привычными для россиян. 
Какие еще зарубежные блю-
да популярны в наших ресто-
ранах? И Вы могли бы ска-
зать, опираясь на свой опыт 
работы за границей, какие 
иностранные продукты в пер-
спективе могли бы прийтись 
по душе нашим соотечест- 
венникам?

— Российский рынок доста-
точно быстро адаптирует между-
народные форматы. Рамен, фо, 
паэлья, фиш-энд-чипс — все это 
уже воспринимается спокойно и 
естественно.

Но, на мой взгляд, в перспек-
тиве будут развиваться не столь-
ко отдельные блюда, сколько тех-
ники. Ферментированные соусы, 
мисо, водоросли, современные 
методы выдержки и обработки 
рыбы — это инструменты, кото-
рые помогают глубже раскры-
вать вкус локального продукта.

Нам не обязательно копиро-
вать чужие кухни. Гораздо ин-
тереснее интегрировать лучшие 
мировые практики в работу с 
российской рыбой.

— А возможно, ресторанам 
и кафе стоит сделать ставку 
на возрождение традицион-
ной кухни — уху разных видов, 
рыбные расстегаи?.. Какие 
блюда русской кухни могли бы 
обрести «новое звучание» с 
помощью шеф-поваров?

— Традиционная кухня — это 
огромный ресурс. Но ее важно не 
воспроизводить буквально, а пе-
реосмысливать.

Уха может быть технологиче-
ски точной, с чистым, прозрач-
ным вкусом и правильной тек-
стурой рыбы. Расстегай — более 
изящным, с тонким тестом и на-
сыщенной начинкой. Северные, 
поморские, волжские традиции 
работы с рыбой обладают серьез- 
ным потенциалом.

Я убежден, что русская кух-
ня и русская рыба могут звучать 
на мировом уровне. У нас есть 
дальневосточные моллюски, 
северная треска, каспийская и 
байкальская рыба — это мощная 
гастрономическая база. Важно, 
чтобы продукт был качествен-
ным — правильно выловленным, 
обработанным и доставленным. 
Тогда нам не будет стыдно по-
казывать его ни на внутреннем 
рынке, ни за рубежом.

Исторически мы владеем 
этим продуктом и любим его. 
Сейчас задача — системно и 
профессионально об этом гово-
рить.

— Ресторан — это априори 
дорогая рыба и морепродукты 
(осетровые, лосось, палтус, 
крабы) или у дешевой рыбы 
(например, минтая, карася) 
тоже есть шанс укрепиться в 
ресторанном меню?

— Все зависит от формата 
ресторана. В своем сегменте 
всегда будут проекты, ориенти-
рованные на дорогую рыбу и мо-
репродукты, — это логика пре-
миального потребления, и она 
сохранится.

Но параллельно развиваются 
демократичные форматы, где за-
дача — сделать рыбу доступной 
и понятной. И здесь у минтая, 
карася, скумбрии, трески есть 
серьезный потенциал.

Интересно, что в разных фор-
матах ресторанов на 50% мо-
жет совпадать сам ассортимент 
рыбы. Разница заключается в 
подходе, подаче и ценовой мо-
дели. Профессионализм шефа 
определяется не стоимостью 
продукта, а умением раскрыть 
его вкус.

Сегодня формируется тен-
денция преподносить простую 
рыбу в комфортной форме для 
широкой аудитории. И именно 
через такие форматы выстраи-
вается устойчивая культура по-
требления.

— Какие рыбные блюда (в 
собственной и чужой практи-
ке) Вы бы привели в пример 
как очень удачные открытия?

— Для меня самые интерес-
ные открытия происходят тогда, 
когда повар начинает работать 
не только с филе, а с продуктом 
целиком. Это сильно меняет от-
ношение к рыбе.
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цитрусовым соусом, осьминог, 
который мы предпочитаем сна-
чала варить в азиатском стиле 
(с ароматами имбиря, соевого 
соуса и специй), а затем дово-
дить на гриле до карамелизации. 
Также готовим сырые блюда 
вроде карпаччо или тартаров из 
рыбы. Главная задача — сохра-
нить вкус продукта и не «пере-
грузить» его.

Ну а дома я готовлю макси-
мально простые вещи. Чаще 
всего это рыба, запеченная це-
ликом или зажаренная на сково-
роде с хорошим сливочным мас-
лом, иногда — супы или уха.

— Придумывали ли Вы но-
вые рыбные блюда, открыва-
ли ли интересные сочетания?

— Да, конечно. Для меня 
это одна из самых интересных 
частей работы. Часто новые 
сочетания рождаются из фер-
ментаций и азиатских техник — 
например, рыба с цитрусовым 
кошо или мисо-маринадами. 
Иногда — наоборот, из очень ло-
кальных идей: рыба с травами, 
квашеными продуктами или лег-
кими кислыми соусами.

В целом я вижу большой по-
тенциал в современной интер-
претации русской кухни через 
рыбу и морепродукты.

— Нынешний выпуск жур-
нала приурочен ко второй 
встрече Рыбного клуба — на 
этой площадке собираются 
специалисты самых разных 
сфер отрасли. Насколько 
важна, на Ваш взгляд, такая 
коммуникация между всеми 
участниками рынка?

— Подобные площадки очень 
важны. Рыбный рынок — это це-
почка, в которой задействованы 
рыбаки, переработчики, логис- 
тика, ритейл и рестораны. Если 
хотя бы одно звено работает 
нестабильно, страдает качество 
конечного продукта.

Для ресторана важны ста-
бильность, прозрачность и пони-
мание происхождения рыбы. Для 
производителей важно понимать 
требования гастрономического 
сегмента.

Только через открытую ком-
муникацию можно выстроить 
систему, в которой российская 
рыба будет конкурентоспособ-
ной и на внутреннем, и на внеш-
нем рынках.

Если говорить о чужой практи-
ке, меня всегда впечатляют рес- 
тораны, где рыбу готовят мак-
симально просто, но идеально 
по технике — например, целую 
рыбу на углях с хорошим олив-
ковым маслом и кислотой. Это 
вроде бы базовая вещь, но при 
правильном исполнении — один 
из самых сильных гастрономиче-
ских опытов.

В своей практике я люблю 
работать с контрастами. Напри-
мер, готовить сырые гребешки с 
ферментированными цитрусами 
или цитрусовым кошо. Или рыбу 
на углях с масляными соусами 
на основе даши или фермен-
тированных ингредиентов. Ис-
пользую также сочетания рыбы 
с кисло-сладкими элементами 
— гастриками или легкими фер-
ментациями.

Иногда интересный резуль-
тат дают очень простые вещи 
— например, запеченная голо-
ва рыбы в мисо-маринаде. Это 
часть продукта, которую часто 
игнорируют, но там невероятная 
глубина вкуса.

— С точки зрения продви-
жения рыбы — этому больше 
способствует тематический 
рыбный ресторан или ресто-
ран широкого профиля?

— На мой взгляд, сейчас луч-
ше всего работает смешанная 
модель. Чисто рыбный ресторан 
— это сильная концепция, но она 
требует правильной аудитории и 
стабильной логистики продукта. 
Не в каждом городе это возмож-
но.

Поэтому чаще всего рыба 
лучше продвигается через рес- 
торан широкого профиля, где 
есть несколько «сильных» рыб-
ных блюд. Гость может прийти 
за мясом, но попробовать рыбу 
— и открыть для себя что-то но-
вое. Фактически рыба начинает 
«выигрывать» через доверие к 
кухне.

— В каких регионах и го-
родах комфортнее всего чув-
ствуют себя рыбные рестора-
ны?

— Лучше всего такие ресто-
раны чувствуют себя в местах с 
доступом к продукту и развитой 
гастрономической культурой. 
Это, конечно, приморские тер-
ритории — Владивосток, Мур-
манск, Камчатка. Но и крупные 

гастрономические центры вро-
де Москвы и Санкт-Петербурга 
тоже отлично принимают рыб-
ные концепции, потому что там 
есть аудитория, готовая к экспе-
риментам.

— Имеет ли смысл откры-
вать рыбный ресторан в «не-
рыбном» регионе, привлекая 
посетителей новизной и креа-
тивной рекламой? Или все же 
весьма рискованно так «втор-
гаться» туда, где народ тради-
ционно больше ориентирован, 
например, на мясо?

— Да, это имеет смысл, но 
при одном ключевом условии: 
должна быть очень хорошо выст- 
роена логистика. Если продукт 
приезжает нестабильно или те-
ряет качество по дороге, никакая 
концепция не спасет. Рыба — это 
в первую очередь про свежесть и 
контроль цепочки поставок.

Еще важно понимать эко-
номику: в «нерыбном» регионе 
рыба почти всегда будет дороже 
из-за логистики. И здесь возни-
кает главный вопрос: готов ли 
гость платить за такой продукт?

Поэтому в чистом виде это 
рискованная модель. Но если 
есть сильная, уникальная кон-
цепция — с идеей, атмосферой и 
четкой гастрономической пози-
цией — она может «вытащить» 
проект и сделать его точкой при-
тяжения.

Подытожу: успех здесь стро-
ится на трех вещах: логистике, 
концепции и понимании своей 
аудитории.

— С какой рыбой и море-
продуктами Вы работаете 
сами? Какие рыбные блюда 
готовите в ресторане, а какие 
— дома?

— Я стараюсь работать с 
максимально разными продук-
тами — от речной рыбы до мо-
репродуктов. Это могут быть 
сибас, дорадо, палтус, камчат-
ский краб, гребешки, кальмары 
и осьминог, различная северная 
и дальневосточная рыба. Мне 
интересно сочетать классиче-
ские техники с современными — 
гриль, ферментации, мисо-мари-
нады, соусы на основе даши.

В ресторане подаем как прос-
тые, так и более авторские блю-
да. Это, например, рыба на углях 
с ароматным маслом и цитрусом, 
гребешки с ферментированным 
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Российский 
национальный 
павильон 
в Циндао: 
путь в 10 лет
От идеи — к системному инструменту 
экспорта рыбы

За почти десятилетие участия в China Fisheries & Seafood Expo 
российский национальный павильон превратился из 
экспериментального формата в устойчивую платформу 
продвижения отечественной рыбной продукции на крупнейшем 
азиатском рынке. Первая попытка в 2016 году стала важным 
шагом: она не только вывела российских производителей на одну 
из самых посещаемых специализированных площадок мира, 
но и показала потенциал формата объединенной экспозиции.
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ИНИЦИАТИВА ПРИВЕЛА 
К ЭФФЕКТИВНОЙ 
СИСТЕМЕ

В этом году исполнится 10 
лет с начала организации наци-
онального павильона на China 
Fisheries & Seafood Expo — круп-
нейшей выставке рыбной от-
расли Китая и всего Азиатско-
Тихоокеанского региона. 

28–30 октября она пройдет 
в Циндао уже в 29-й раз. Если 
вначале площадь экспозиции 
российской рыбной отрасли не 
превышала 400 кв. метров, то 
уже в прошлом году националь-
ный павильон объединил свыше 
50 экспонентов на 1600 кв. ме-
тров. В его составе выступили не 
только рыбопромышленные ком-
пании, но и логистические опе-
раторы, производители готовой 
продукции, предприятия инду-
стрии судостроения, поставщики 
рыбного жира и муки, рассказа-
ли Fishnews в пресс-службе ком-
пании «Экспосолюшенс Групп» 
— эксклюзивного оператора уча-
стия российских предприятий.

«Мы начинали с традицион-
ной для нашей страны экспорт-
ной номенклатуры: лососи, кам-
бала, минтай, крабы, креветки и 
другие морепродукты, но с об-
новлением рыбохозяйственного 

комплекса изменилась и экспо-
зиция, выросла в качественном 
отношении. За годы организа-
ции национального павильона в 
Циндао в нем успели поучаство-
вать трейдеры, производители 
оборудования, предприятия ло-
гистики, поставщики продукции 
глубокой переработки. А неко-
торые наши экспоненты исполь-
зуют площадку выставки для 
продвижения своих цифровых 
сервисов среди местной ауди-
тории. И конечно же, не могу не 
отметить форматы кулинарных 
проектов — дегустаций, которые 
точно попадают в цель предпо-
чтений потребителей в Китае», 
— перечислил генеральный ди-
ректор «Экспосолюшенс Групп» 
Иван ФЕТИСОВ.

Решение об организации на-
ционального павильона было 
принято в 2016 году. Оно стало 
реакцией отрасли на запросы за-
рубежных партнеров обеспечить 
более удобную точку доступа к 
российскому сырью и продуктам 
переработки. Уже тогда было 
ясно: Россия обладает уникаль-
ным ресурсным потенциалом 
для поставок высококачествен-
ной рыбы и морепродуктов, а 
Китай прочно завоевал позиции 
крупнейшего потребителя мин-
тая, креветок, лососей и другой 

продукции. Но чтобы «соеди-
нить» эти две стороны, понадо-
бился еще один шаг. Нужно было 
адаптировать предложение под 
местные потребности и пред-
почтения, обеспечив более си-
стемную коммуникацию с импор-
терами и усиливая российский 
бренд как надежного поставщика.

ПРЕИМУЩЕСТВА 
НАЦИОНАЛЬНОГО 
ПАВИЛЬОНА

Изначально участие россий-
ских компаний в China Fisheries 
& Seafood Expo носило разроз-
ненный характер: стенды рас-
полагались в разных частях 
экспозиции, не было нацио-
нального брендинга и общего 
понимания единой стратегии 
продвижения.

За годы практики формат на-
ционального павильона показал 
несколько ключевых преиму-
ществ по сравнению с индивиду-
альным участием компании.

Во-первых, это унификация. 
Единая зона с общим дизайном, 
навигацией и презентационными 
материалами создает впечат-
ление целостности и усиливает 
«вес» российских поставщиков. 
Так, на выставке прошлого года 
был представлен обновленный 
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стиль национального павильона, 
демонстрировавший аудитории 
дружелюбный настрой на взаи-
мовыгодное и открытое сотруд-
ничество.

Во-вторых, экспоненты в сос- 
таве национального павильона 
фиксируют более высокий трафик 
профессиональных посетителей, 
увеличивают количество перегово-
ров и деловых контактов с потенци-
альными покупателями — не толь-
ко из Китая, но и Кореи, Вьетнама, 
Таиланда и других стран Азии.

Третье преимущество — в 
возможностях для общения не 
только с покупателями, но и с 
партнерами среди российских 
участников. Экспоненты — рыбо-
промышленники, переработчики, 
трейдеры и логисты — увидели, 
как может эффективно и сла-
женно работать цепочка поста-
вок на экспорте, и лучше поняли 
потребности каждого звена.

Не менее значима марке-
тинговая и информационная 
поддержка, которая оказыва-
ется участникам российского 
павильона: от рекламы на тер-
ритории мероприятия до прод-
вижения на китайском рынке и 
совместной организации интер- 
активных форматов коммуника-
ции с аудиторией.

Чтобы экспоненты могли сфо-
кусироваться на вопросах бизне-
са, им ежегодно предоставляет-
ся полный комплекс услуг, вклю-
чая разработку и техническое 
сопровождение на всех этапах 
и даже организацию питания ре-
сторанного уровня прямо у себя 
на стенде.

ЭВОЛЮЦИЯ ФОРМАТА: 
ЧТО ИЗМЕНИЛОСЬ 
ЗА 10 ЛЕТ

Если в 2016 году российский 
павильон был пилотным проек-
том, то сегодня участие в China 
Fisheries & Seafood Expo стало 
важным ежегодным событием 
календаря международных от-
раслевых мероприятий. За это 
время существенно расшири-
лось и содержание экспозиции.

Так, изменилась продуктовая 
матрица. Если изначально акцент 
делался преимущественно на 
сырьевых категориях, то сейчас 
на стендах российских компаний 
представлены филе, сурими, по-
луфабрикаты и другая продукция 
глубокой переработки.

Кроме того, участие в соста-
ве национального павильона 
открыло для компаний больше 
возможностей для организации 

собственных деловых меропри-
ятий на площадке выставки. Это 
встречи с партнерами и презен-
тации новых линеек продукции 
для аудитории China Fisheries & 
Seafood Expo.

Наконец, заметно более сис- 
темной стала работа по при-
влечению профессиональной 
аудитории. Импортеры и дистри-
бьюторы все чаще планируют пе-
реговоры заранее, что повышает 
эффективность деловых контак-
тов и качество контрактных об-
суждений.

Все эти элементы позволяют 
национальному павильону вы-
полнять не только презентацион-
ную, но и практическую функцию 
— становиться рабочей площад-
кой для переговоров и заключе-
ния экспортных сделок.

КУЛИНАРИЯ 
КАК ЯЗЫК РЫНКА

Отдельным направлением 
работы стали гастрономические 
презентации российской продук-
ции. Уже второй год на площадке 
павильона проходят дегустации 
блюд из крабов и икры минтая, 
приготовленных по аутентичным 
китайским и современным пана-
зиатским рецептам. Такой формат 

Гастрономические проекты становятся эффективным инструментом коммуникации с рынком: они привлекают 
дополнительное внимание посетителей, создают живой интерес к продукции
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позволяет показать привычные 
для российского экспорта продук-
ты в том виде, в каком их предпо-
читает местный потребитель.

Практика показала, что гастро-
номические проекты становятся 
эффективным инструментом ком-
муникации с рынком: они привле-
кают дополнительное внимание 
посетителей, создают живой ин-
терес к продукции и помогают им-
портерам лучше представить ее 
конечное применение в ресторан-
ном и розничном сегментах.

В прошлом году этот формат 
опробовали и участники из Ку-
пинского рыбокомбината, кото-
рые организовали собственную 
дегустацию, угощая посетите-
лей дикой рыбой из рек и озер 
Сибири и щучьей икрой.

ДОГОВАРИВАЕМСЯ 
НА БЕРЕГУ

В преддверии очередной 
выставки организаторы рос-
сийского павильона планируют 
провести на Дальнем Востоке 
рабочую встречу с представи-
телями отрасли. Одна из задач 
— обсудить позиционирование 
российской рыбной продукции 
как на китайском, так и на дру-
гих азиатских рынках, а также 

согласовать подходы к ее про-
движению.

Встреча состоится в рамках 
Рыбного клуба. В этом году ме-
роприятие расширит формат и 
пройдет не только в Москве, но 
и во Владивостоке, где основной 
фокус сделают на экспорте в Ки-
тай и другие страны АТР.

Речь идет об обсуждении 
с участием рыбодобывающих 
компаний, переработчиков, экс-

портеров и логистических опе-
раторов. Такой формат позволит 
участникам цепочки поставок 
заранее обменяться практически-
ми наблюдениями о требованиях 
импортеров, логистических огра-
ничениях и изменениях спроса на 
азиатских рынках — чтобы подой-
ти к переговорам во всеоружии.

Ожидается, что подобные ме-
роприятия могут изменить саму 
парадигму подготовки к между-
народным выставкам и участия в 
них. Такие встречи призваны по-
мочь сформировать более согла-
сованное предложение отрасли и 
повысить эффективность работы 
на ключевых мировых площадках 
торговли рыбной продукцией.

Российские морепродукты 
всегда на виду

Российский национальный павильон традиционно посещают официальные делегации китайского правительства

Подробная информация об участии 
в составе российского националь-

ного павильона на выставке 
China Fisheries & Seafood Expo — 

на официальной странице проекта 
https://rusfishexpo.ru/china/
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Денис МАЛАХОВ, 
генеральный директор 
АО «Дальрыба»
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Денис МАЛАХОВ: 
Российский рынок 
ищет свой уникальный 
путь развития
Российский рынок рыбной продукции необходимо развивать 
по собственной уникальной модели, учитывая особенности 
экономики, регулирования, логистики и культуры потребления, 
уверен генеральный директор рыбодобывающей компании 
«Дальрыба» Денис МАЛАХОВ. В интервью журналу Fishnews 
он рассказал, каким рыбаки видят будущее отечественного 
рынка. По его мнению, начинать надо с торговых сетей — 
мест, где потребители напрямую взаимодействуют с продукцией.

Арина БУРЛАКОВА

— Одна из актуальных тем для отрасли 
— изменение и развитие внутреннего рынка. 
Будучи экспортером, «Дальрыба» знает мно-
го о том, как продают рыбу в других странах. 
Денис Александрович, на Ваш взгляд, можно 
ли экстраполировать опыт зарубежных рын-
ков на Россию? Если да, то как, если нет, то 
почему?

— Нет, не получится. Мы как отдельная страна 
очень сильно отличаемся от других государств — 
законами, ценами, логистикой, потребительскими 
предпочтениями. У нас принципиально разные ус-
ловия работы отрасли. Поэтому невозможно на-
прямую перенести модель одной страны на дру-

гую. Мы развиваемся по собственной траектории.
Большая часть российской рыбной продукции 

идет на экспорт. Согласно прогнозу ВАРПЭ экс-
порт рыбы и морепродуктов из России на миро-
вые рынки к 2030 году должен достичь 8,5 млрд 
долларов. При этом потенциал поставок оценива-
ется еще выше — до 8,85 млрд долларов. Основ-
ные категории высокой выручки — мороженый 
минтай, а также крабы живые, свежие и охлаж-
денные.

Минтай в основном экспортируется в Китай. 
Что касается краба, он практически весь идет за 
рубеж. Лишь 5% от общего объема остается на 
внутреннем рынке.
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— Почему российская рыба 
ориентирована на экспорт?

— Россия преимущественно 
мясная страна. Исторически так 
сложилось, что мясные блюда 
преобладают в рационе, осо-
бенно в центральных регионах. 
Рыба, по большей части речная, 
долгое время ассоциировалась 
с постом или специфическим 
«рыбным днем» советской эпохи, 
но никак не с повседневной исто-
рией. Спрос внутри страны у нас 
изначально небольшой.

На сегодняшний день имен-
но экспорт обеспечивает более 
высокую маржинальность. Наш 
внутренний рынок очень чув-
ствителен к цене и ограничен по-
купательской способностью. Из-
за высокой волатильности у нас 
нет четкого понимания стоимо-
сти, а сверху еще ложатся расхо-
ды по стивидорным услугам, хра-
нению, переупаковке. В экспорте 
все проще: поймал, перегрузил, 
отправил в порт, получил деньги.

В России есть механизмы гос- 
поддержки, которые поощряют 
реализацию рыбопродукции вну-
три страны, та же логистическая 
субсидия. Но, на мой взгляд, она 
больше полезна трейдерам, чем 
рыбакам. Мы как рыбодобываю-
щая компания могли бы самосто-
ятельно отправлять продукцию, но 
это повлечет за собой огромные 
издержки из-за волатильности 
цены. Соответственно, на сегод-
няшний день нам нет смысла 
брать на себя эту ответственность.

Отрасль очень закредитова-
на. Нам нужны быстрые деньги 
и максимальная добавочная сто-
имость, чтобы мы могли покры-
вать свою деятельность. Ситуа-
ция в мире постоянно меняется, 
это отражается на ценах. А рас-
ходов меньше не становится, они 
только увеличиваются.

Есть три главные составляю-
щие, которые формируют нашу 
наценку: топливо, ремонты судов 
и зарплата экипажей. Это те пока-
затели, на которые я как руково-
дитель смотрю, чтобы понимать, 
где находится компания. Туда же 
входят фрахт, судовое обеспече-
ние, промвооружение, продукты, 
спецодежда для экипажа.

Помимо этого, поставки рыбы 
на внутренний рынок требуют 
развития холодовой цепи, желез-
нодорожных мощностей, хране-
ния, переработки. Если сравнить 
цены, то отправить продукцию 
фурой из Владивостока на запад 

России кратно дороже, чем, нап- 
ример, перевозить рыбу внутри 
Китая. Разница на килограмм бу-
дет в три раза.

Не так давно Рыбный союз 
публиковал формирование сто-
имости «рыбного стакана» мин-
тая, где наглядно показано, из 
чего складывается цена этой 
рыбы на полке. И основная при-
быль от продажи — это не деньги 
рыбаков. Это деньги тех игроков 
рынка, которые участвуют в це-
почке поставок.

Поэтому, возвращаясь к пер-
вому вопросу, я вижу три основ-
ных направления, с которыми 
нам необходимо работать пря-
мо сейчас: отсутствие культуры 
потребления рыбы, удорожание 
всей цепочки поставок для реа-
лизации на российском рынке и 
совершенствование регулятор-
ных механизмов.

— Если вернуться к зару-
бежному опыту, с какими стра-
нами вы сотрудничаете и как у 
них выстроена работа рыбной 
отрасли?

— 90% наших поставок идет в 
Китай. КНР сегодня — это круп-
ный и сравнительно дешевый 
перерабатывающий хаб. Как я 
уже сказал, именно туда экспор-
тируется большой объем минтая. 
Мы работаем или через трейде-
ров, или напрямую с фабриками-
переработчиками.

Почти все китайские перера-
ботчики используют человече-
ский труд: он стоит дешевле, чем 
в России. Кроме того, процент 
выхода филе при ручной обра-
ботке больше.

И около 80% объема после 
переработки Китай экспортирует 
на рынки Европы, Соединенных 
Штатов. Во многих странах Запа-
да исторически сложилась куль-
тура потребления рыбы. Вспом-
нить хотя бы знаменитое блюдо 
фиш-энд-чипс.

Обрабатывают продукцию 
преимущественно по европей-
ским стандартам, потому что ос-
новным рынком является Евро-
па. Туда поставляют в больших 
количествах стейки, филе, суше-
ный минтай.

Последние три года Китай ак-
тивно закупает минтай и для своего 
внутреннего рынка. Аквафермеры 
страны разводят тиляпию. Мелкие 
особи в основном используют для 
изготовления рыбной муки. Рыба 
сама по себе маленькая, коэффи-

циент выхода продукции у нее не-
большой. Да и пищевая ценность 
у судового минтая выше, поэтому 
предпочитают его.

Особенно популярен минтай 
в северных провинциях — Хей-
лунцзян, Цзилинь, Ляонин, Шань-
дун, где исторически население 
привыкло есть рыбу. Там минтай 
жарят, готовят из него суп. С 
каждым годом популяризируют 
минтай и в остальной части стра-
ны — от Пекина до Шанхая. Его 
преподносят как полезную, вкус-
ную и дешевую рыбу судового 
производства.

Также у нас был опыт отправ-
ки селедки в Египет, в Афри-
ку. Там ее особенно часто едят 
в копченом виде. Рынок очень 
интересный; потребители пред-
почитают именно небольшие 
размеры, 20–30 сантиметров. 
Но есть сложности: объемы пот- 
ребления сравнительно неболь-
шие, а стоимость фрахта очень 
высокая.

— Почему продукцию от-
правляют через Китай, а не на-
прямую?

— Мы четко понимаем, в ка-
ких условиях сейчас находимся. 
Из-за санкций у нас, по сути, нет 
физической возможности от-
правлять грузы во все страны.

Китай уже давно выстроил 
схему экспорта. Благодаря этому 
у них есть четкое понимание цен, 
услуг. Это еще один аргумент, 
почему модель, которая рабо-
тает в Китае, мы здесь никак не 
воспроизведем.

— Как в таком случае необ-
ходимо разрабатывать страте-
гию для отечественного рынка?

— У нас был опыт работы с 
традиционной торговлей, и сей-
час я считаю, что необходимо 
начинать с цен на рыбу и пред-
ставленности товаров на полке. 
И идти надо не к рыбакам, а в 
ритейл и формировать програм-
му по стандартам представлен-
ности рыбной категории в супер-
маркетах.

В некоторых магазинах Вла-
дивостока я встречал хорошую 
идею уголков с дальневосточной 
рыбой — начиная от минтая и 
заканчивая лососем. Покупа-
телям есть из чего выбрать и с 
чем сравнить. Я считаю, что если 
масштабировать эту историю на 
федеральные и локальные сети, 
то представленность категории 
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будет больше и, соответственно, 
продажи рыбы вырастут.

Параллельно важно обозна-
чить фиксированную наценку 
на товарную группу. Делать это 
нужно непосредственно на уров-
не регулятора.

Почему я обращаю на это 
внимание: у нас в регионе есть 
социальная программа «Примор-
ская рыба». Рыбаки продавали 
часть уловов торговым точкам по 
сниженной стоимости для того, 
чтобы жители региона могли ку-
пить рыбу по приятной цене. Но 
в итоге в самих магазинах товар 
реализовывали с очень большой 
наценкой. И сохранить принцип 
доступности рыбы не удалось.

Мое мнение: государствен-
ный регулятор, который заин-
тересован, чтобы потребление 
рыбы вышло на уровень 28 кг 
на человека, должен контроли-
ровать эту наценку, сделать ее 
фиксированной. Например, она 
должна быть не выше 15%. Воз-
можности для этого есть.

Я уверен, если в ключевых се-
тях будет представлен широкий 
ассортимент рыбопродукции и у 
покупателей будет понимание, 
что цена минтая не превышает 
180–200 рублей за килограмм, 
люди начнут брать рыбу. И куль-
тура потребления постепенно 
начнет расти.

Сегодня люди почти не гото-
вят рыбу дома. Чаще они едят ее 
в ресторанах. Поэтому HoReCa 
тоже надо развивать.

Простыми словами: регуля-
тор должен контролировать тор-
говые сети, а не рыбаков. Рыба-
ки в общем и целом продают по 
одним и тем же ценам. У нас от-
пускная цена практически везде 
по России одинаковая.

— Но ведь цена от рыба-
ков тоже меняется. Стоимость 
рыбы нельзя строго зафикси-
ровать: она зависит от урожай-
ности, погоды и других факто-
ров, которые крайне сложно 
предугадать. Это ведь тоже 
отразится на конечной цене на 
полке. Как быть в этом случае?

— Конечно, мы не можем 
дать рыбакам четкий понят-
ный механизм, каким образом 
формировать наценку для тех 
же трейдеров, потому что у нас 
очень много производных, от 
которых зависит вылов: нали-
чие или отсутствие рыбы, погод-
ные условия, стоимость фрахта, 

топлива, ремонта, зарплата эки-
пажа, пошлины, санкции. С каж-
дым годом список только растет, 
но, если говорить про текущую 
динамику, мы не можем про-
давать выше рынка. Никто не 
купит, если вдруг решим поста-
вить цену в два раза выше, чем 
остальные. Наценка рыбаков не 
сильно вырастает даже в услови-
ях не самой удачной рыбалки.

Возьмем динамику по экс-
порту с 2023 по 2025 года: цены 
выросли в районе 15–20%. Объ-
ективно, мы находимся в рынке 
даже при такой ситуации. Если 
брать на сегодня среднюю экс-
портную цену, закуп для крупных 
трейдеров будет на уровне 150 
рублей. Если дать покупателю, 
учитывая общую наценку, стиви-
дорные услуги и другие состав-
ляющие, 15–20%, мы получим те 
самые 220 рублей за килограмм 
минтая на полке.

Сейчас объективно минтай 
стоит дорого. Но даже с учетом 
всех затрат, если зафиксировать 
цену на полке 220 рублей для 
рыбы, продукт будет более дос- 
тупен для покупателя.

— Поможет ли популяриза-
ция рыбы повысить культуру 
потребления?

— В России активно популя-
ризируют рыбу. Фестивали и ин-
формационные проекты — это 
правильно и здорово. Хорошо, 
что подключают шеф-поваров, 
показывают интересные рецеп-
ты и меняют отношение людей к 
рыбе, рассказывают о ее полез-
ных свойствах. Но без представ-
ленности в магазинах и доступ-
ной цены это не имеет смысла.

— Говоря про низкую цену, 
Вы в основном имеете в виду 
мороженую неразделанную 
рыбу. Но сейчас, как Вы и сами 
заметили, люди стремятся об-
легчить готовку и больше вни-
мания обращают на полуфа-
брикаты и готовую еду. А эта 
категория явно дороже. Как 
быть в таком случае?

— Здесь нужно четко пони-
мать, чего мы планируем дос- 
тичь. Если мы хотим приучить 
население питаться правильно 
и с пользой для здоровья — это 
одна история. Если просто повы-
сить покупаемость — другая. Са-
мый качественный протеин на-
ходится в обычной сырой рыбе, 
которую ты готовишь дома сам.

В магазинах Китая сейчас 
действительно очень много гото-
вых блюд, в которых рыба идет 
сразу вместе с гарниром и для 
приготовления обеда требует-
ся лишь разогреть контейнер в 
микроволновке. Мы тоже можем 
пойти в эту историю, но пока что 
экономически это будет, скорее 
всего, невыгодно.

Любой бизнес в первую оче-
редь нацелен на коммерцию. Что-
бы организовать производство, 
нужны вложения. Но с учетом 
повышения цен и скачков курса 
все не так просто. Более того, 
даже если у тебя получится сде-
лать классный качественный про-
дукт, он будет стоить недешево. 
А покупательская способность за 
последнее время сильно упала. 
Поэтому лучше начинать с цены 
и популяризации. А самая низкая 
стоимость всегда будет у сырца.

Но можно зайти с другой сто-
роны. Мы все привыкли покупать 
куриную грудку на плашках. По 
сути, это сырец с простой обра-
боткой. Похожее можно делать 
с минтаем. В Европе, например, 
популярен замороженный чи-
щеный минтай в вакуумных па-
кетах. Можно продавать филе. 
Вариантов обработки масса. 
Вопрос в стоимости. Главное — 
обеспечить доступный сырец.

Но, как ни крути, чтобы это 
было для людей, надо обратить 
внимание на торговые сети. По-
тому что именно они дают гото-
вый продукт непосредственно 
покупателю.

— В России предлагают 
снизить цену на рыбу в том 
числе за счет сокращения це-
почки поставок, убрав трейде-
ров. На Ваш взгляд, это имеет 
смысл?

— Это неправильно— пытать-
ся удешевить продукт за счет 
удаления трейдеров из цепочки 
поставок. Нужны совсем другие 
механизмы. Например, субсидии 
со стороны государства.

Да и это невозможно. Рыбаки 
продают тысячами тонн. Ни один 
супермаркет не купит товар в та-
ком объеме. Самые крупные за-
купы от торговых сетей — это 20–
30 тонн максимум. В хореке еще 
меньше. Чтобы продавать более 
мелкими партиями, мне нужно 
организовать доставку, хране-
ние, рассчитать стоимость в зави-
симости от объема. Это опять же 
дополнительные расходы.
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Трейдеры берут на себя опре-
деленный объем ответственности 
— стивидорные расходы, затраты 
по хранению продукции, логи-
стику, отправку, распределение 
грузов. Если убрать трейдеров 
как отдельные компании, пере-
продажей придется заниматься 
рыбакам. Здесь целая цепочка, 
которую прервать невозможно.

У некоторых крупных рыбо-
промышленных компаний есть 
специальные отделы, которые 
занимаются перепродажей. У них 
есть на это ресурс. Среднестати-
стической небольшой компании, 
как наша, экономически не вы-
годно держать дополнительный 
штат людей. Помимо этого, сей-
час есть дефицит в транспорт-
ном флоте. Нам перегрузчики 
уже говорят об увеличении тари-
фов. Соответственно, чтобы мы 
держались четко в рамках сво-
ей маржинальности, нам важно 
оперативно реализовать вылов, 
получить выручку и вложить ее в 
дальнейшую работу. Мы работа-
ем на быстрых деньгах.

У нас очень мало контрактов 
на российский рынок, потому 
что у меня нет четкого понима-
ния стоимости. Цена, бывает, 
меняется на 20–30 рублей за 
килограмм. Поэтому мне проще 
работать на экспорте, там бо-
лее стабильный рынок. Он также 
плавает, но принимать решения 
гораздо проще. Я четко знаю, что 
у меня будет перегруз, который 
пойдет в Китай, что у меня есть 
пул покупателей, которые возь-
мут у меня эту продукцию. Мне 
нужно просто вовремя оформить 
документы, согласовать стои-
мость, получить деньги.

— Можно ли добиться тако-
го же четкого понимания цены 
на российском рынке?

— Сейчас нет. У нас посто-
янно повышается стоимость 
стивидорных услуг, хранения и 
нет культуры потребления рыбы. 
Если бы у нас была большая пот- 
ребность, то спрос рождал бы 
предложение. А спроса нет, пото-
му что россияне в большинстве 
своем мясоеды.

— Чем грозит российским 
рыбакам потеря зарубежных 
рынков?

— Основные рынки — КНР, 
Республика Корея, Европа и 
Япония. Это 90% выручки по 13 
товарным категориям — начиная 

от минтая и заканчивая крабом.
Сегодня постоянное логисти-

ческое плечо у нас есть только на 
Южную Корею и Китай. Корейцы 
также потребляют минтай, у них 
тоже есть большие распредели-
тельные хабы, которые в даль-
нейшем дают логистику на Бра-
зилию и другие направления.

Если по каким-либо причинам 
нас ограничат в экспорте на эти 
рынки, для рыбаков, объективно, 
это будет крах. Мы от этого поте-
ряем очень много денег. И тогда, 
я уверен, 80% рыбодобывающих 
компаний просто перестанут ра-
ботать. И это проблема не только 
для нас, но и для государства в 
целом.

Однозначно надо будет от-
крывать новые горизонты, 
рассматривать разные логи-
стические маршруты. Африка, 
Нигерия, Египет, Тунис, Латин-
ская Америка, Бразилия — это 
страны, которые заинтересова-
ны в нашей продукции. Сейчас 
основной рынок потребления 
селедки — это Африка. Там это 
дешевый и популярный продукт. 
Но для них очень важна входя-
щая стоимость.

Однако я не думаю, что до 
этого дойдет. Какими бы напря-
женными отношения с Европой 
сейчас ни были бы, дешевле 
протеина с высокими пищевы-
ми характеристиками, чем мин-
тай, сейчас придумать нельзя. 
Поэтому мне кажется, они будут 
находить способы покупать наш 
сырец даже в условиях жестких 
ограничений.

— Выиграет ли от этого внут- 
ренний рынок?

— Конечно, весь этот объем 
упадет на внутренний рынок, но 
комплексно Россия не способна 
принять его. Российскому рынку 
хватает того объема, который мы 
ему поставляем сейчас.

Нет смысла насыщать вну-
тренний рынок, пока нет спроса. 
А спрос появится только тогда, 
когда мы предложим потребите-
лю дешевую рыбу. Нужно зафик-
сировать цены и сделать рыбу 
доступной. В нынешних реалиях, 
сколько бы ты ни зарабатывал, 
ты приходишь в магазин и ви-
дишь, что цены к прошлому году 
выросли в полтора-два раза и 
продолжают расти. У некоторых 
людей нет возможности при-
обретать мясо. И если рыба на 
полке будет продаваться с фик-

сированной наценкой, ее будут 
покупать как дешевый аналог 
белкового продукта. Главное — 
сделать ее доступной.

— Что еще сейчас может 
помочь развитию рыбной от-
расли в России?

— Для развития инфраструк-
туры в России необходимы боль-
шие вложения в постройку пе-
рерабатывающих комплексов, 
которые бы выпускали продук-
цию под стандарты рынков по-
требления. Здесь важна работа 
с регулятором. Потому что очень 
сложно в современных реалиях 
открыть крупные комплексы с 
высокими стандартами для ре-
ализации товара на внутреннем 
рынке и за рубеж.

К сожалению, с учетом теку-
щей ликвидности, нам бы хотя 
бы просто обеспечить работу на-
ших судов и людей. Для развития 
нужны условия. Их сейчас нет. 
Мы видим очень много разных 
ограничений. Например, запрет 
допуска в порты судов старше 40 
лет (такое предложение вынесли 
для обсуждения на госуровне. – 
Прим. ред.). У нас одному судну — 
40 лет, другому — 35. Около 90% 
Дальневосточного бассейна ра-
ботает на судах, средний возраст 
которых — 30 лет и старше. Мы 
и так понимаем, что флот надо 
модернизировать. Еще проб- 
лема с историческими квотами. 
Как я буду в дальнейшем считать 
свою экономику, когда у меня за-
бирают ресурсную базу и ограни-
чивают работу на действующих 
мощностях?

Сейчас собираемся макси-
мально получать прибыль там, 
где ее видим. К сожалению, на 
российском рынке перспектив-
ности не наблюдаю. Потому что 
есть дополнительные затраты, 
которых нет в экспорте.

— А если возможности поя- 
вятся?

— Теоретически, если будут 
возможности, будет спрос, ко-
нечно, будем смотреть и в сто-
рону внутреннего рынка. Но пока 
что я их не вижу. Я анализировал 
сток, загрузку холодильников: в 
нашей стране нет у людей боль-
шой потребности в рыбе. Несмот- 
ря на все контракты, которые 
есть, рыбу у нас не так активно 
покупают. Поэтому мы как исто-
рически работали на экспорт, так 
и продолжаем работать.
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— Валерия, как давно Вы участвуете в про-
ектах, связанных с Законом № 57-ФЗ [1] ?

— Практически с момента его вступления в 
силу в 2008 году. Примерно в это время я нача-
ла свою деятельность в качестве юриста. Можно 
сказать, что как специалист я выросла вместе с 
этим законом и продолжаю активно заниматься 
связанными с ним вопросами в настоящее время.

— Как Вы стали специализироваться на за-
конодательстве об иностранных инвестициях?

— Исторически у юридической группы Nextons 
(ранее — Dentons, ранее — Salans), где я рабо-
таю, было очень много иностранных клиентов из 
самых разных юрисдикций, которые осуществля-
ли инвестиции в различные сектора российской 
экономики. Мы участвовали и продолжаем уча-
ствовать в большом количестве проектов в сфере 
недропользования, рыболовства, развития порто-
вой и аэропортовой инфраструктуры.

Валерия ПОНОМАРЕВА: 
Закон о стратегических 
инвестициях — 
настольная книга для 
участников рыбной 
отрасли

Александр ИВАНОВ

С законодательным расширением понятия 
«иностранный инвестор» (в 2018 году, поми-
мо иностранных граждан, к иностранным ин-
весторам также начали относиться граждане 
РФ, имеющие иное гражданство, а в 2023 
году — граждане РФ, получившие вид на жи-
тельство или иной действительный документ, 
подтверждающий право на постоянное прожи-
вание в иностранном государстве) круг наших 
клиентов, которым требуется консультиро-
вание по Закону № 57-ФЗ, расширился и се-
годня включает в себя не только иностранные 
компании, но и российских граждан, соответ-
ствующих критериям «иностранного инвесто-
ра».

В последние годы мы имеем возможность 
«изнутри» наблюдать за процессами при-
менения последствий несоблюдения Закона 
№ 57-ФЗ в виде взыскания в доход государ-
ства акций (долей) стратегических обществ.

Закон о стратегических инвестициях (№ 57-ФЗ от 29.04.2008) 
находится в центре внимания рыбопромышленников. 
В марте президент РФ Владимир ПУТИН подписал документ, 
который расширил перечень стратегических видов деятельности — 
изменения коснулись и рыбной отрасли. Партнер юридической 
группы Nextons Валерия ПОНОМАРЕВА рассказала в интервью 
журналу Fishnews, как компаниям нужно выстраивать работу с учетом 
требований закона и на что важно обратить особое внимание.

Валерия ПОНОМАРЕВА, 
партнер юридической 
группы Nextons
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— Почему участникам отрас-
ли так важно обратить внимание 
на этот закон?

— Во-первых, рыбная про-
мышленность — один из оплотов 
продовольственной безопасности 
страны и требует усиленного кон-
троля со стороны государства за 
иностранным участием в компани-
ях отрасли. По своей значимости 
рыболовство приравнено к поль-
зованию недрами федерального 
значения, и в отношении стратеги-
ческих обществ, осуществляющих 
эту деятельность, предусмотрены 
даже более строгие условия со-
вершения сделок и допустимые 
пороги установления иностранно-
го контроля, чем для других «стра-
тегов».

Во-вторых, последствия несоб- 
людения Закона № 57-ФЗ могут 
быть крайне болезненными. Пре-
жде всего, мы говорим о ничтож-
ности сделок, совершенных с на-
рушением Закона № 57-ФЗ, и об 
изъятии акций (долей) стратегиче-
ских обществ, над которыми был 
установлен контроль в нарушение 
Закона № 57-ФЗ, по искам Генпро-
куратуры или ФАС России. Число 
таких дел только увеличивается, 
в том числе в отношении рыболо-
вецких компаний и портов. Помимо 
исков об изъятии активов, преды-
дущим собственникам могут быть 
предъявлены многомиллиардные 
иски о возмещении убытков, при-
чиненных стратегическому обще-
ству или водным биоресурсам. 
Специфическими для рыболовства 
являются последствия в виде при-
остановления действия, аннули-
рования и отказа от заключения 
новых, а также расторжения дей-
ствующих договоров о предостав-
лении права на добычу (вылов) вод- 
ных биоресурсов.

В-третьих, нормы Закона № 57-
ФЗ являются достаточно развет-
вленными и тесно взаимосвязаны 
с отраслевым законодательством, 
а их интерпретация зачастую про-
истекает из судебной практики и 
потому не всегда является очевид-
ной. Некоторые из них (например, 
возможность взыскания актива в 
федеральный доход) были внесе-
ны в закон именно «по следам» су-
дебных процессов.

— Как правильно применять 
эти законодательные требования?

— При анализе применимости 
Закона № 57-ФЗ мы должны оце-
нить в совокупности три элемента: 
1) является ли объект сделки стра-

тегическим обществом; 2) является 
ли лицо, совершившее сделку в от-
ношении стратегического общества 
или установившее над таким обще-
ством контроль, иностранным инве-
стором или входит ли такое лицо в 
группу лиц иностранного инвестора 
и 3) является ли сама сделка (дей-
ствие) событием, подпадающим 
под требования Закона № 57-ФЗ.

— Верно ли, что наша отрасль 
является «стратегической»? 

— Абсолютно верно. Рыбо-
ловство (в предыдущей редакции 
— «добыча (вылов) водных биоло-
гических ресурсов») являлось стра-
тегической деятельностью с самого 
начала действия Закона № 57-ФЗ.

Кроме того, 8 марта 2026 года 
президент РФ подписал закон [2], 
согласно которому пастбищная 
аквакультура в отношении ана-
дромных видов рыб (тихоокеан-
ских лососей) и деятельность по 
производству рыбной продукции 
также включены в перечень стра-
тегических. В последнем случае 
общество будет считаться стра-
тегическим при одновременном 
выполнении двух условий: а) его 
выручка от производства рыбной 
продукции составляет 50 и более 
процентов общей суммы его вы-
ручки за последний календарный 
год и б) суммарная балансовая 
стоимость активов общества и его 
группы лиц на последнюю отчет-
ную дату по данным бухгалтерской 
(финансовой) отчетности превы-
шает 800 млн рублей. Как указано 
в пояснительной записке к соот-
ветствующему законопроекту, на 
январь 2025 года количество таких 
российских предприятий составля-
ло 2113 организаций.

Положения о новых «стратеги-
ческих» видах деятельности всту-
пают в силу с 7 июня 2026 года. 
До этого момента производите-
лям рыбной продукции необходи-
мо тщательно проверить, подпа-
дает ли общество под критерии 
стратегического: относится ли его 
деятельность к деятельности по 
производству рыбы и прочей про-
дукции рыболовства, классифици-
руемых соответствующим образом 
в Общероссийском классификато-
ре продукции по видам экономиче-
ской деятельности; как отражается 
выручка от данного вида деятель-
ности в бухгалтерской (финансо-
вой) отчетности общества и пре-
вышает ли она 50% от его общей 
выручки; превышает ли суммарная 
балансовая стоимость активов 

группы общества 800 млн рублей 
на 31 декабря 2025 года.

— Какие нюансы нужно 
учесть при определении статуса 
«иностранного инвестора»?

— Напомню, что Закон № 57-
ФЗ, в отличие от контрсанкционного 
регулирования, не делает различия 
между «дружественными» и «не-
дружественными» юрисдикциями. 
Например, российский гражданин, 
имеющий вид на жительство в Ка-
захстане, или общество, зареги-
стрированное в Белоруссии, в целях 
Закона № 57-ФЗ также будут счи-
таться иностранными инвесторами.

Сложность, которая часто 
возникает на практике, — опре-
деление статуса «документа, 
подтверждающего право на посто-
янное проживание в иностранном 
государстве». Дело в том, что в 
каждом государстве существуют 
свои миграционные правила, в то 
время как нормативные критерии 
определения статуса некоторых 
документов (например, «золотых 
виз», «виз инвесторов» и т.п.) или 
подтверждения их эквивалентно-
сти определению, предусмотрен-
ному Законом № 57-ФЗ, отсутству-
ют. В таком случае необходимо 
проводить дополнительное иссле-
дование, в том числе с учетом за-
конодательства страны, выдавшей 
подобный документ.

Наконец, нельзя забывать о 
том, что Закон № 57-ФЗ распро-
страняется на сделки, действия, 
установление контроля не только 
«иностранным инвестором», но и 
«группой лиц, в которую входит 
иностранный инвестор». Поня-
тие «группа лиц» определено в 
ч. 1 ст. 9 Федерального закона от 
26.07.2006 № 135-ФЗ «О защите 
конкуренции» и включает в том 
числе физических и юридических 
лиц, распоряжающихся более чем 
50% голосов в обществе; единолич-
ные исполнительные органы (ге-
неральных директоров); супругов, 
родителей, детей, полнородных и 
неполнородных братьев и сестер; а 
также иных лиц, входящих в группу 
по любому из установленных при-
знаков. При этом, в отличие от под-
хода, использованного Верховным 
Судом РФ в отношении Закона 
№ 135-ФЗ, при котором суд может 
учитывать отсутствие отношений 
между гражданами, являющими-
ся родственниками, или автоном-
ность лица, формально входящего 
в группу лиц, в определении свое-
го поведения на товарном рынке, 



№ 1 (84) 2026   FISHNEWS58

какие-либо официальные разъ-
яснения или судебная практика, 
ограничивающая пределы опреде-
ления состава группы лиц в целях 
Закона № 57-ФЗ, отсутствуют.

В силу этого возможны ситуа-
ции, когда установление контроля 
над стратегическим обществом 
«группой лиц иностранного инве-
стора» будет считаться подпадаю-
щим под требования Закона № 57-
ФЗ, даже если непосредственная 
компания-приобретатель является 
российской, контролируется граж-
данином РФ без иного граждан-
ства или вида на жительства, но 
при этом такой гражданин владеет 
иностранными обществами, кото-
рые могут оказывать влияние на 
деятельность «стратега».

— Верно ли, что если не 
приобретать акции (доли) стра-
тегического общества, то обя-
занность обращаться за согла-
сованием по Закону № 57-ФЗ не 
возникнет? 

— Действительно, наиболее 
часто обязанность по получению 
предварительного согласия или 
уведомлению по Закону № 57-ФЗ 
возникает при прямом или косвен-
ном приобретении акций (долей) 
стратегических обществ. 

Однако Закон № 57-ФЗ распро-
страняется не только на сделки, 
но и на «иные действия, влеку-
щие за собой установление кон-
троля». При этом, как показывает 
судебная практика, контроль над 
стратегическим обществом может 
быть не связан с формализован-
ным принятием решений его ор-
ганами управления, а возникать у 
иностранного инвестора в силу фи-
нансовой, договорной, материаль-
ной, производственно-технической 
и иной зависимости «стратега» от 
иностранного инвестора (группы 
лиц) [3].

К неочевидным примерам 
установления контроля, требую-
щего согласования по Закону № 
57-ФЗ, можно отнести отдель-
ные случаи заключения (уступки) 
договора займа с иностранным 
инвестором, если по условиям 
займа стратегическое общество 
лишается своей финансовой и 
производственно-технической не-

зависимости; выдачи иностранно-
му инвестору генеральной дове-
ренности с правом голосования на 
общем собрании такого общества 
по усмотрению доверенного лица; 
приобретения права блокирования 
определенных решений органов 
управления стратегического обще-
ства и т.п.

— Что Вы рекомендуете сде-
лать в связи со вступлением в 
силу новой редакции Закона 
№ 57-ФЗ?

— До 8 июля 2027 года ино-
странные инвесторы (группы лиц), 
распоряжающиеся более 50% 
голосов в обществах, осущест-
вляющих производство рыбной 
продукции или пастбищную аква-
культуру, должны подать в ФАС 
России ходатайство об установ-
лении контроля над такими обще-
ствами либо снизить свое участие 
в них до 50% и менее и уведомить 
об этом антимонопольную службу. 
При рассмотрении такого ходатай-
ства Правительственная комиссия 
может отказать в согласовании 
установления контроля или нало-
жить на иностранного инвестора 
обязательства, предусмотренные 
ст. 12 Закона № 57-ФЗ, напри-
мер, обеспечение сохранения об-
ществом объемов производства и 
поставок продукции на прежнем 
уровне, сохранение среднесписоч-
ной численности работников, про-
должение осуществления поставок 
продукции по государственному 
оборонному заказу и иные.

При несоблюдении указанных 
требований суд по иску ФАС Рос-
сии лишит иностранного инвестора 
права голоса на общем собрании 
акционеров (участников) стратеги-
ческого общества. Примечательно, 
что механизм последующего вос-
становления права голоса Законом 
№ 57-ФЗ прямо не предусмотрен 
и это может вызвать серьезные 
сложности на практике.

Если же иностранный инвестор 
(группа лиц) прямо или косвенно 
владеет от 5% до 50% голосов в та-
ких стратегических обществах, то 
до 5 декабря 2026 года он должен 
уведомить об этом ФАС России. В 
противном случае инвестор будет 
лишен судом права голоса на об-

щем собрании акционеров (участ-
ников) «стратега» до дня получе-
ния от ФАС России подтверждения 
того, что обязанность по уведомле-
нию регулятора им исполнена.

В связи с тем, что ходатай-
ство об установлении контроля и 
уведомление антимонопольного 
органа представляют собой раз-
ные процедуры и влекут за собой 
различные последствия их несо-
блюдения, мы рекомендуем уже 
в самое ближайшее время проа-
нализировать структуру владения 
стратегическими обществами, 
осуществляющими производство 
рыбной продукции или пастбищ-
ную аквакультуру, определить, 
требуется ли подавать ходатайство 
либо уведомление в ФАС России, и 
исполнить соответствующую обя-
занность в установленный законом 
срок.

Наши прежние рекомендации 
остаются неизменно актуальными. 
Так, перед приобретением акций 
(долей) стратегических обществ 
необходимо проводить углублен-
ную проверку соблюдения Закона 
№ 57-ФЗ при совершении преды-
дущих сделок, поскольку в против-
ном случае они будут являться ни-
чтожными и повлекут ничтожность 
планируемого приобретения. 

В текущей деятельности важно 
отслеживать возможное наступле-
ние событий, требующих согла-
сования (уведомления) по Закону 
№ 57-ФЗ, и при необходимости об-
ращаться в ФАС России. К таким 
случаям может относиться, напри-
мер, установление иностранным 
инвестором или группой лиц кон-
троля над «стратегом»; получение 
контролирующим лицом «страте-
га» вида на жительство (граждан-
ства) иного государства; получение 
(переоформление) «стратегиче-
ской» лицензии (иной разреши-
тельной документации); приобре-
тение в собственность, владение 
или пользование государственного 
или муниципального имущества, 
используемого для стратегической 
деятельности, и т.п.

С учетом сложности законо-
дательных требований и высоких 
рисков, возникающих при их не-
соблюдении, такая работа должна 
проводиться на системной основе.

[1] Федеральный закон от 29.04.2008 № 57-ФЗ «О порядке осуществления иностранных инвестиций в хозяйственные об-
щества, имеющие стратегическое значение для обеспечения обороны страны и безопасности государства».

[2] Федеральный закон от 08.03.2026 № 51-ФЗ.

[3] См. Зайнакаев В. В., Мильчакова О. В., Попова А. А. Иностранные инвестиции в стратегических отраслях экономики 
Российской Федерации. Научно-практический комментарий к федеральным законам. Отв. редактор Цыганов А. Г. «Прос-
пект», Москва, 2025. Стр. 99, 103.
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Маргарита КРЮЧКОВА

Иван РАДЧЕНКО:
Рыбаки Сахалинской области 
начали год с прибавки
Сахалинская область остается среди ключевых в стране рыбодобывающих 
регионов. При этом островные предприятия столкнулись со снижением 
вылова тихоокеанских лососей. Какие объекты сегодня формируют 
промысловую основу для региона, в интервью журналу Fishnews рассказал 
министр по рыболовству Сахалинской области Иван РАДЧЕНКО.

Иван РАДЧЕНКО, 
министр по рыболовству 

Сахалинской области
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— Иван Борисович, с каки-
ми результатами на промысле 
предприятия Сахалинской об-
ласти завершили 2025 год и с 
какими начали нынешний?

— За прошлый год наши 
предприятия добыли 740 тыс. 
тонн водных биоресурсов — 
это 93% от уровня 2024 года. 
Однако снижение совокупного 
вылова вызвано объективными 
причинами: неблагоприятная 
обстановка наблюдалась на 
промысле пелагических объек-
тов, не подошла в традиционные 
места добычи в Южно-Куриль-
ской зоне сардина-иваси. Также 
уступили показателям прошлых 
лет уловы тихоокеанских лосо-
сей, горбуши по области пойма-
ли всего порядка 5 тыс. тонн.

За первый месяц 2026 года, 
наоборот, объемы добычи пре-
высили показатели за январь 
2025 года: рыбаки выловили 
около 87 тыс. тонн — это почти 
на 7% выше уровня прошлого 
года. Положительная динамика 
зафиксирована по минтаю, трес- 
ке и камбалам.

К сожалению, неблагоприят-
ные условия сложились в этом 
году на промысле наваги в за-
ливе Терпения. Общий допус- 
тимый улов этого вида рыб в 
Восточно-Сахалинской подзоне 
был даже выше прошлогоднего, 
рыбаки традиционно в начале 
января приступили к промыслу. 
Но затем было много штормо-
вых дней, суда не могли рабо-
тать, а потом и рыбы не стало. 
Возможно, изменились гидроло-
гические условия, и навага чуть 
раньше ушла из залива. Добыча 
в январе составила всего 3,9 
тыс. тонн, или 59,6% к уровню 
минувшего года. В конце января 
традиционно путина завершает-
ся.

— В феврале специалисты 
ВНИРО представили перво-
начальный прогноз по выло-
ву тихоокеанских лососей и 
предложения по стратегии 
организации промысла на 
путину 2026 года. Понятно, 
что эти материалы еще будут 
проходить дальнейшие ста-
дии обсуждения и доработки. 
Но какие ключевые моменты 
организации лососевой пути-
ны в Сахалинской области вы 
уже можете выделить?

— 17 февраля перспективы 
промысла рассматривались на 

заседании Сахалинского рыбо-
хозяйственного совета. Уже ста-
ло традицией, что в феврале на 
остров приезжает руководство 
Всероссийского НИИ рыбного 
хозяйства и океанографии и 
представляет прогнозы на лосо-
севую путину и проект стратегии 
организации промысла.

Как и ранее на Сахалине, 
обсуждение получилось доста-
точно бурным. Какие нововведе-
ния? С этого года наука пред-
ставляет два сценария на пути-
ну — оптимистичный и песси-
мистичный. По оптимистичному 
сценарию, наши рыбаки смогут 
выловить до 62 тыс. тонн ти-
хоокеанских лососей, по пес-
симистичному — 37 тыс. тонн. 
Возможный объем добычи 
горбуши — от 17 тыс. тонн до 
42 тыс. тонн. Прогноз по кете 
— порядка 17 тыс. тонн. И так-
же к освоению предполагает-
ся в общей сложности около 3 
тыс. тонн других видов лосо-
сей — кижуча, нерки и симы.

Что касается мер регулиро-
вания добычи горбуши, то они 
аналогичны прошлогодним. По 
северо-восточному побережью 
предлагается вести промысел 
на удалении 200 метров от бе-
реговой линии вглубь моря до 
мористой границы участков и 
только после достижения за-
полнения нерестилищ на 50%. 
По юго-восточному побережью 
длина крыла ставного невода 
ограничивается 1 тыс. метров, и 
также промысел должен откры-
ваться после 50-процентного за-
полнения нерестилищ. Увязать 
сроки промысла с заполнением 
нерестилищ планируется и на 
Итурупе.

Не предполагается откры-
вать промысел горбуши на 
юго-западе Сахалина, в заливе 
Терпения (от мыса Соймонова 
до мыса Терпения) и на острове 
Кунашир.

Обращаю внимание, что по 
кете прогноз представлен без 
цифр освоения возврата от то-
варной аквакультуры. Наши 
предприятия, ранее работав-
шие в режиме искусственного 
воспроизводства водных био-
ресурсов, активно переходят на 
товарное выращивание.

— Процесс оформления 
рыбоводных участков для ра-
боты с лососем в регионе про-
должается?

— Да, сейчас как раз рас-
сматривается образование нес- 
кольких таких участков. Если 
предприятие занималось искус-
ственным воспроизводством 
лососей, оно может получить 
рыбоводный участок без торгов 
— конкурсов и аукционов.

Сахалинская область оста-
ется лидером в стране по ис-
кусственному воспроизводству 
тихоокеанских лососей. У нас 
порядка 80 рыбоводных заво-
дов. В прошлом году, правда, 
на Итурупе были слабые подхо-
ды кеты, несколько заводов не-
дозаложили икру на инкубацию 
и были законсервированы. Но 
объемы выпуска молоди лосо-
сей все равно впечатляющие.

— Со спадом по кете стол-
кнулись ведь и наши соседи 
по Азиатско-Тихоокеанскому 
региону?

— Да, наука докладывала, 
что на Хоккайдо также снижение 
подходов рыбы. Специалисты 
связывают это с изменением 
климата. В прошлом году у нас 
очень сильно прогреварились 
реки, и это, конечно, губительно 
для тихоокеанских лососей.

— В этом году нашему ме-
диахолдингу исполняется 20 
лет. И мы рассказываем о 
ключевых событиях в рыбной 
промышленности страны за 
это время. Какие решения, на 
Ваш взгляд, определили путь 
рыбной отрасли Сахалинской 
области за последние годы?

— В первую очередь, думаю, 
это проведение первого и второ-
го этапа инвестиционных квот. 
Еще на стадии подготовки и об-
суждения законопроектов в этой 
части наш регион выступал за 
то, чтобы содействовать стро-
ительству именно береговых 
рыбоперерабатывающих комп- 
лексов. Сахалинская область 
находится в непосредственной 
близости от районов промысла, 
и это делает логичным развитие 
береговой рыбопереработки.

По программе инвестквот в 
Сахалинской области построено 
семь заводов по выпуску рыбной 
продукции. Новые предприятия 
обеспечили порядка 1 тыс. рабо-
чих мест. Рядом с предприятия-
ми развивается инфраструктура. 
Все это положительно влияет на 
социально-экономическое раз-
витие региона в целом.
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На заводах выпускается 
рыбное филе, фарш, сурими, а 
так как это предприятия безот-
ходного производства, — мука 
и рыбий жир. На эту продук-
цию достаточно высокий спрос 
как на внутреннем, так и на 
внешнем рынке. То есть бла-
годаря продукции высокого 
качества с наших предприятий 
мы завоевываем и удержива-
ем хорошие позиции в миро-
вой торговле.

Можно отметить и кампа-
нию по перезаключению дого-
воров на рыболовные участки. 
Это тоже определяет будущее 
отрасли: предприятия будут на 
20 и более лет перезаключать 
договоры. Много было обсуж-
дений — и по поводу стоимости 
участков, и по поводу снижаю-
щихся подходов лососей. Боль-
шие риски для предприятий, и 
они, безусловно, их оценивают. 
Но надеюсь, большинство пере-
заключит договоры и останется 
в промысле еще на два десяти-
летия.

Также отмечу работу по соз-
данию условий для любитель-
ской рыбалки в нашем регионе: 
очень важно, чтобы ресурсы 
были доступны для жителей Са-
халина и Курил. Постоянно ра-
ботаем с федеральным центром 
по организации возможностей 
для вылова тихоокеанских лосо-
сей. Разрешенная норма добычи 
горбуши выросла с трех до пяти 
экземпляров в сутки, постоянно 
увеличивается количество мест 
для свободной и бесплатной до-
бычи лосося.

Также мы работаем над рас-
ширением возможностей для 
организации любительского 
рыболовства по путевкам. На 
участках для организации люби-
тельской рыбалки можно ловить 
не только горбушу, но и другие 
виды тихоокеанских лососей. 
Например, жители региона про-
являют большой интерес к до-
быче симы.

— Недавно вице-премьер 
— полпред президента в ДФО 
Юрий ТРУТНЕВ докладывал 
на совещании у главы пра-
вительства об инвестициях в 
развитие Курил. Какой остает-
ся роль рыбного хозяйства в 
экономике Курильских остро-
вов?

— Безусловно, рыбная от-
расль имеет основополагающее 

значение для Курил. Это мощ-
ный драйвер для экономическо-
го роста на островах. В Саха-
линской области располагается 
две рыбохозяйственные органи-
зации со статусом градо- и по-
селкообразующих, и обе — на 
Курилах.  

Предприятия рыбной отрас-
ли активно участвуют в соци-
ально-экономическом развитии 
региона, софинансируют прог- 
рамму комплексного развития 
сельских территорий. Средства 
направляются на строительство 
социальной инфраструктуры, на 
ремонт дорог, объекты культуры 
и спорта.

Компании Курильских остро-
вов вносят весомый вклад и в 
реализацию программы «Дос- 
тупная рыба», нацеленную на 
снабжение жителей региона 
рыбной продукцией.

Отмечу, что рыбное хо-
зяйство на островах дивер-
сифицируется. Сегодня у нас 
меняется климат, снижаются 
подходы тихоокеанских лосо-
сей на Южных Курилах. В этих 
условиях наука должна задать 
вектор для развития марикуль-
туры, сориентировать пред-
приятия, где и какие объекты 
можно выращивать, на каких 
акваториях это перспективно. 
И бизнес уже рассматривает 
возможность работы в мари-
культуре.

— Инвестиции в рыбохо-
зяйственный комплекс Саха-
линской области поступать 
продолжают?

— Рыбокомбинат «Остров-
ной» в рамках программы 
«квот под инвестиции» про-
должает как строительство су-
дов (компания взяла на себя 
обязательства по постройке не 
только промысловых судов, но 
и транспортного флота), так и 
берегового рыбоперерабаты-
вающего завода. Группа ком-
паний «Гидрострой», несмо-
тря на то, что она завершила 
реализацию всех проектов по 
программе инвестиционных 
квот, и дальше вкладывается 
в развитие своих предприятий: 
строятся дополнительные холо-
дильные мощности, монтирует-
ся оборудование по производ-
ству консервов. И это только 
несколько примеров вложений. 
Развитие отрасли в регионе 
продолжается.

— Будет ли в этом году ока-
зываться поддержка из бюд-
жета предприятиям рыбной 
промышленности Сахалин-
ской области?

— С учетом роли отрасли в 
социально-экономической жизни 
региона, конечно, важно ее под-
держивать. Для этого у нас преду- 
смотрены средства по област-
ной государственной программе 
«Развитие рыбохозяйственного 
комплекса Сахалинской обла-
сти». Это финансирование для 
компенсации затрат, связанных 
с реализацией инвестиционных 
проектов, а также затрат по при-
обретению посадочного матери-
ала и кормов для лососевых ры-
боводных заводов.

— Какие объекты промыс-
ла остаются ключевыми для 
рыбной промышленности Са-
халинской области? Мы ви-
дим, что ситуация в природе 
меняется.

— Основную долю в вылове 
Сахалинской области, как и в 
общенациональном, занимает 
минтай. Ежегодно рыбаки наше-
го региона добывают порядка 
480 тыс. тонн этого вида водных 
биоресурсов.

Также у нас увеличилась доля 
в добыче тихоокеанской сель-
ди — это уже свыше 100 тыс. 
тонн в год. Причем добывается 
не только охотская сельдь, но 
и сахалино-хоккайдская. Наши 
предприятия увидели потенци-
ал у этого ресурса — так появи-
лось современное производство 
в селе Озерское Корсаковского 
района. Несколько десятков лет 
этой рыбы было мало у берегов 
Сахалина, но в последние годы 
ее стало больше, объемы с каж-
дым годом увеличиваются.

В общей структуре вылова 
не столь значительное место у 
тихоокеанских лососей, однако 
эти объекты промысла играют 
большую роль в экономике на-
шего региона: во многих муни-
ципальных образованиях ведет-
ся их добыча. А это занятость 
населения. Лососевой путине 
уделяется пристальное внима-
ние в организационном плане.

В целом же спектр водных 
биоресурсов, которые добывают 
предприятия Сахалина и Курил, 
достаточно широк. Это и камба-
ла, навага, треска, и различные 
моллюски, иглокожие, креветки, 
морские ежи и крабы.
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Хачатур МАРТИРОСЯН: 
Мы готовы доставить рыбу 
в любую точку России и мира

Алексей СЕРЕДА

Хачатур МАРТИРОСЯН, 
генеральный директор 
ОАО «Владморрыбпорт» 

Во Владивостокском морском рыбном порту назначен новый 
генеральный директор. Компания настроена на дальнейшую 
модернизацию, расширение складских и производственных 
мощностей, оптимизацию производственных процессов и новые 
рекорды. Так, планируется обеспечить объем перевалки уловов 
не менее 300 тыс. тонн в год. Что для этого предстоит сделать 
и какие современные решения уже внедрены, Fishnews рассказал 
новый руководитель ОАО «Владморрыбпорт» Хачатур МАРТИРОСЯН.
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ГЛАВНАЯ ЦЕННОСТЬ — 
ЛЮДИ

— Хачатур Айкович, вы всту-
пили в новую должность в на-
чале февраля. Расскажите, по-
жалуйста, какие задачи сейчас 
стоят перед вами?

— Основные цели, которые 
поставили акционеры передо 
мной как новым гендиректором, 
— это укрепление позиций Влад-
моррыбпорта в качестве ведуще-
го универсального порта региона, 
увеличение грузооборота и фор-
мирование условий для дальней-
шего роста и развития компании. 

Для достижения этой основ-
ной цели предстоит выполнить 
ряд ключевых задач. В том числе 
активно модернизировать и ре-
конструировать инфраструкту-
ру порта, поэтапно обновлять и 
пополнять парк погрузо-разгру-
зочной техники, повысить эф-
фективность производственных 
процессов.

Одно из главных направлений 
— повышение качества сервиса. 
Если простыми словами, то «сти-
видорить» научились все («бери 
больше, кидай дальше»), а ока-
зать услугу качественно может 
далеко не каждый порт. И мы ис-
пользуем текущий относительно 
«низкий» сезон для того, чтобы 
модернизировать и оптимизи-
ровать бизнес-процессы, чтобы 
всем нашим партнерам было 
комфортно работать с Владмор-
рыбпортом.

Учитываем и историческую 
специализацию порта: нужно 
достичь показателя перевалки 
минимум 300 тыс. тонн рыбных 
грузов в текущем году. Конечно, 
многое зависит от работы наших 
рыбопромышленников, но мы 
технологически готовы к такому 
объему.

И конечно, одна из основных 
задач — сохранение и развитие 
нашей команды. Я хотел бы ак-
центировать внимание на том, 
что основная ценность Владиво-
стокского морского рыбного порта 
— это люди. Команда в компании 
подобралась сильная, мы заин-
тересованы в том, чтобы она и 
дальше усиливалась, омолажи-
валась… Ведь только такой ко-
мандой мы сможем достигнуть 
тех результатов, которых от нас 
ожидают акционеры. Поэтому в 
нашей стратегии развития, кото-
рая сейчас обновляется, команде 
отведена ведущая роль.

— Я правильно понимаю, что 
для достижения поставленной 
задачи в 300 тыс. тонн по рыбо-
продукции все перечисленные 
вами процессы — модерниза-
ция, обновление парка, улуч-
шение качества оказания услуг, 
усиление команды — направле-
ны в том числе на привлечение 
новых партнеров среди рыбо-
промышленников?

— Да, в том числе и для повы-
шения объема перевалки рыбы, 
ведь мы традиционно рыбный 
порт и, конечно, будем сохранять 
ориентацию на рыбные грузы. Как 
я сказал, мы сейчас формируем 
новую стратегию и в рамках этого 
процесса задаем себе вопрос: а 
кто наш клиент в плане работы с 
рыбопродукцией? Пока выделяем 
трех основных: рыбак, трейдер, 
переработчик.

Некоторые рыбаки реализуют 
улов прямо с борта. Им не важна 
перевалка в порту, не важна дос- 
тавка рыбопродукции в западную 
часть страны. Трейдер покупает 
с борта, на берегу либо вообще 
в глубине России. У переработчи-
ков, которые в последнее время 
активно развиваются в западной 
части России, есть свои экспеди-
торы, которые рыбу покупают или 
на Дальнем Востоке, или тоже на 
западе.

И со всеми этими группами 
клиентов порт готов работать — на 
равной основе, никого не выделяя. 
Для нас каждый клиент — уникаль-
ный, мы для каждого готовы при-
лагать максимум усилий.

— Произойдут ли в работе 
компании какие-либо изменения?

— Глобальных перемен не 
предвидится. Мы настроены на 
планомерную работу по разви-
тию и масштабированию процес-
сов. За нашими плечами стоят 
крупные акционеры с огромным 
опытом, и мы рассчитываем по-
лучить определенную синергию от 
возможностей и ресурсов. Един-
ственные ключевые запланиро-
ванные изменения — это улучше-
ние и дальнейшие качественные 
преобразования, чтобы достигать 
новых производственных высот.

— Вы упомянули, что сейчас 
«низкий» сезон — действитель-
но, еще далеко до «красной» 
путины, идет минтаевая. Рас-
скажите, пожалуйста, как при-
нимаете белую рыбу? На каких 
еще уловах работаете сейчас?

— В общей сложности с начала 
года порт уже принял порядка 45 
тыс. тонн рыбопродукции, из кото-
рых около 22,5 тыс. — минтай. На 
подходе еще порядка 10–15 тыс. 
Мы понимаем, что минтаевая пу-
тина проходит непросто: немного 
не добирают до уровня прошлого 
года. Но очень рассчитываем, что 
рыбаки преодолеют отставание и 
мы выйдем на планируемые циф-
ры по перевалке. Помимо минтая, 
безусловно, мы работаем с други-
ми видами рыбных грузов — это 
и сельдь, и мука, и лососевые, и 
треска. 

НОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, 
НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ

— В числе ключевых задач 
вы назвали обновление техно-
парка, Fishnews много про это 
писал: компания покупала кра-
ны, погрузчики, специальные 
машины для перевозки рыбных 
грузов по территории порта... 
Что нового приобретено за пос- 
ледние месяцы и что планиру-
ется приобрести?

— В части перевалки рыбопро-
дукции мы основной упор делаем 
на модернизацию парка электро-
погрузчиков, чтобы обеспечить 
максимальную экологичность при 
работе с рыбопродукцией. За пос- 
леднее время Владморрыбпорт 
приобрел два электропогрузчи-
ка грузоподъемностью 5 тонн, 
22 электропогрузчика грузоподъ-
емностью 3 тонны. Семь из них 
позволяют поднимать грузы на 
высоту до 4,5 метра, что дает воз-
можность складировать их в три 
яруса. Кроме того, сейчас мы ак-
тивно тестируем электроричста-
керы — электропогрузчики грузо-
подъемностью 45 тонн, которые 
перемещают контейнеры, в том 
числе с рыбопродукцией.

В целом по мере развития на-
ших внутрипортовых мощностей и 
мощностей наших сухих термина-
лов порт намерен и дальше при-
обретать погрузо-разгрузочную 
технику такого типа.

Своего рода испытанием для 
новой техники стала прошедшая 
зима, которая оказалась доста-
точно холодной. В стрессовых 
условиях электропогрузчики в це-
лом отработали нормально. Воз-
никавшие небольшие проблемы в 
основном были связаны с вопро-
сами правильного обслуживания, 
зарядки… В общем, все приходит 
с опытом.
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Кроме того, мы в комплексе 
оцениваем использование элек-
тропогрузчиков в сравнении с 
дизельной техникой. Понятно, что 
электропогрузчики стоят дороже, 
но их эксплуатация экономичнее. 

— Строятся ли в порту новые 
площадки под рефконтейнеры? 
Сохраняется ли мировой тренд 
на контейнеризацию термочув-
ствительных грузов?

— Да, новые площадки стро-
ятся, в том числе на территории 
порта. Сейчас на месте одного из 
старых складов большая совре-
менная контейнерная площадка. 
Кроме того, компания активно 
вводит в эксплуатацию дополни-
тельные контейнерные мощности 
на сухих терминалах Владмор- 
рыбпорта. Например, функцио-
нирует большая площадка емко-
стью 3000 TEU в Артеме, в том 
числе с точками для подключения 
рефконтейнеров.

В целом мы видим тренд на 
дальнейшую контейнеризацию 
рефгрузов: использование ваго-
нов-термосов и вагонов-рефсек-
ций постепенно сводится на нет, 
они уже практически не произ-
водятся. Но промышленность 
выдает новые решения в сфере 
контейнеров — инновационные 
автономные контейнеры и прочее.

— Как я помню, до недав-
него времени у компании было 
три тыловых терминала в При-
морье. Получается, теперь — 
четыре?

— Да, у Владморрыбпорта 
есть терминалы «Фреш» и «Пик» 
на ж/д станции Угольная, а также 
терминал «Хлебная база» на ж/д 
станции Уссурийск. И буквально 
недавно мы ввели в эксплуатацию 
еще один универсальный терми-
нал на Угольной — «Тиера». Он, 
как и остальные, оснащен своими 
ж/д путями и предназначен в том 
числе для перевалки рыбопродук-
ции в контейнерах. 

Холодильно-складской ком-
плекс на терминале в подмосков-
ных Электроуглях также является 
важным звеном логистической це-
почки Владморрыбпорта.

— Расскажите, пожалуйста, 
об использовании компани-
ей «умных» технологий. Так, в 
порту работает программа для 
полной автоматизации учета 
рыбопродукции, автоматизиро-
ван учет поступающих грузов 

и на терминале в Электроуглях. 
Что еще, на ваш взгляд, можно 
оцифровать?

— Мы активно думаем в нап- 
равлении автоматизации, цифро-
визации, потому что это позволит 
не только повысить качество сер-
виса, но и оптимизировать про-
цессы, сократить себестоимость 
обработки всех видов груза.

Благо, у нас есть большая силь-
ная команда ИТ-специалистов — 
это и программисты, и аналитики, 
системные администраторы. Они 
на системной основе, будучи по-
груженными в производственный 
процесс, работают над созданием 
программных продуктов для ком-
пании.

Помимо того, что вы пере-
числили, важным проектом стал 
«Личный кабинет», через который 
таможенные органы и РЖД могут 
обмениваться с нами и клиентами 
документами для оформления и 
отправки рыбопродукции, в том 
числе по России. Это сильно упрос- 
тило и ускорило процесс, и наши 
клиенты, и госорганы, с которыми 
мы постоянно взаимодействуем, 
активно пользуются «Личным ка-
бинетом».

Кроме того, компания активно 
работает над тем, чтобы на тер-
ритории порта не задерживался 
автомобильный грузовой транс-
порт, который заезжает за кон-
тейнерами и рыбопродукцией. Мы 
считаем, что грузовой автомобиль 
не должен находиться в порту бо-
лее 30 минут. Для этого упростили 
процесс: убрали этапы, подразу-
мевающие бумажные пропуска, 
то есть всё переводим «в цифру». 
Также внедрили систему навига-
ции для водителей с использова-
нием «Яндекс Карт».

Особое внимание обращаем 
на новую национальную транс-
портно-логистическую систему 
«ГосЛог», в которой уже сейчас 
должны быть зарегистрированы 
все экспедиторы, а через год — 
перевозчики. Пока опыта работы 
с этой системой ни у кого нет, но 
ИТ-команда порта внимательно 
следит за ситуацией и готовится 
внедрять необходимые решения в 
наши процессы.

ОТКРЫТЫ ДЛЯ ВСЕХ

— Этот выпуск журнала при-
урочен к апрельской встрече 
Рыбного клуба в Москве. Участ-
ники отрасли обсудят, в частно-
сти, продвижение рыбной про-

дукции на российском рынке и 
новые модели торговли рыбой. 
Что Владморрыбпорт как пред-
ставитель логистической сфе-
ры может предложить рыбакам, 
переработчикам, трейдерам — 
то есть основным группам кли-
ентов, которых вы выделили 
вначале?

— Мы предлагаем прежде все-
го качественную перевалку рыбо-
продукции. Почему во Владмор-
рыбпорт многие обращаются и у 
нас хорошие объемы перегрузки 
уловов? Потому что у нас уникаль-
ные инфраструктурные возмож-
ности.

Это глубоководные причалы, 
длинная причальная стенка — 
рыбацким и транспортным судам 
удобно. Порт обеспечивает макси-
мально комфортные условия для 
перевалки, хранения рыбопро-
дукции (как здесь, так и на наших 
сухих терминалах). Логистическая 
команда Владморрыбпорта гото-
ва предложить сервис по достав-
ке рыбы отсюда в любую точку 
России, а при необходимости — в 
любую точку мира. У нас есть свой 
парк рефконтейнеров, компания 
может отправлять рыбу и море-
продукты не только по железной 
дороге, но и автомобильным и 
морским транспортом.

Я считаю, наша уникальность 
в том, что мы не только универ-
сальный порт, но и «многополяр-
ный». У нас нет каких-то двух-трех 
«якорных» клиентов, Владмор- 
рыбпорт открыт для всех компаний 
— больших, средних, маленьких.

Отмечу: в части рыбопродук-
ции нашими клиентами являются 
в том числе компании, которые 
оказывают услуги по отправке 
рефгрузов. Мы понимаем, что ка-
ким-то рыбакам, трейдерам или 
переработчикам привычнее вза-
имодействовать со своими парт- 
нерами-экспедиторами, и готовы 
оказывать неизменно высокий 
сервис им тоже.

Сейчас работаем над тем, что-
бы у нас в Москве появился свой 
автомобильный сервис, который 
сможет доставить рыбопродукцию 
с холодильника в магазин или на 
другой склад.

В общем, порт оказывает 
весь комплекс услуг по достав-
ке — практически до двери. Куда 
захочет партнер, туда компания и 
отправит рыбу — хоть поездом, 
хоть грузовиками, хоть морем. Мы 
открыты и готовы работать на бла-
го клиентов.
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Тигран 
АЙРАПЕТЬЯНЦ: 
Отрасль постепенно 
«абсорбирует» 
инвестиционные 
затраты

Несмотря на многомиллиардные инвестиции последних 
лет, рыбная отрасль пока сохраняет финансовую 
устойчивость, а по итогам 2025 года даже демонстрирует 
рост ключевых показателей. Однако увеличение долговой 
нагрузки наряду с внешними ограничениями сдерживает 
интерес банков к работе с рыбаками. Где проходит предел 
возможностей рыбопромышленных компаний и какие 
факторы сегодня определяют инвестиционные решения, 
в интервью журналу Fishnews рассказал директор 
департамента крупного бизнеса Россельхозбанка 
Тигран АЙРАПЕТЬЯНЦ.

Анна ЛИМ

— Тигран, последние шесть-семь лет 
серьезный объем средств рыбной отрасли 
был направлен на обязательства по стро-
ительству флота и береговых мощностей, 
а также плату за участки. При этом резко-
го снижения производственных показа-
телей не произошло. Свидетельствует ли 
это о финансовой устойчивости отрасли? 
По вашей оценке, у рыбаков еще остается 
запас прочности или он уже исчерпан? 

— Действительно, за последние годы 
рыбная отрасль произвела огромные фи-
нансовые вложения в перезакрепление 
инвестиционных квот и рыбопромысловых 
участков, а также строительство в рамках 
инвестиционных обязательств. По данным 
Росстата, инвестиции в основной капитал 
рыбной отрасли без учета переработки за 
шесть лет составили не менее 600 млрд 
рублей. 
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Тигран АЙРАПЕТЬЯНЦ, 
директор департамента 

крупного бизнеса 
Россельхозбанка
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При этом, как вы правильно 
сказали, резкого снижения про-
изводственных показателей в от-
расли не наблюдается. Да, был 
небольшой спад в 2023–2024 го-
дах, но он больше связан с санк-
ционным давлением со стороны 
недружественных стран, стагна-
цией внешних рынков и поиском 
альтернатив. 

Что касается запаса проч-
ности, то, судя по результатам 
2025 года как по росту выручки и 
рентабельности, так и по чистой 
прибыли, рыбная промышлен-
ность продолжает развивать-
ся. Можно сказать, что отрасль 
постепенно «абсорбирует» все 
вышеописанные затраты. Разу-
меется, многое по-прежнему за-
висит от конъюнктуры внешних 
рынков, движения курса валют, 
регуляторики, но при всем при 
этом мы видим позитивную ди-
намику отрасли.

По нашему мнению, рыбопро-
мышленный комплекс России, с 
учетом пройденного пути и полу-
ченного опыта, начиная с 1990-х 
годов имеет серьезный запас 
прочности. В рыбной отрасли 
среднее значение за последние 
четыре года таких показателей 
долговой нагрузки, как долг/
EBIT, составляет менее 4,5, а 
EBIT/проценты — более 4, что 
показывает достаточно высо-
кую устойчивость по сравнению 
со многими секторами агропро-
мышленного комплекса. Но, ко-
нечно, для любого инвестора и 
в целом для дальнейшего дина-
мичного развития отрасли необ-
ходимо время для спокойной и 
предсказуемой работы, хотя бы 
в среднесрочной перспективе.

— Какой сектор — добыча, 
переработка, аквакультура — 
выглядит в этом плане более 
надежным?

— В каждом секторе рыбо-
хозяйственного комплекса есть 
свои сложности и свои точки рос- 
та. Здесь большее влияние ока-
зывает стратегия самого бизне-
са и работа команды на каждом 
конкретном предприятии, будь то 
сектор добычи, переработки или 
аквакультуры.

— Есть ли отличия в подхо-
дах к кредитованию рыбаков 
и, допустим, предприятий мяс-
ной или молочной промыш-
ленности? 

— Рыбная отрасль — такой 
же сектор агропромышленного 
комплекса, как животноводство, 
и подходы к кредитованию в це-
лом схожие. Набор финансовых 
ковенант и требования к кредит-
ному качеству во многом едины. 
Однако есть и свои отраслевые 
нюансы.

Простой пример — это лосо-
севая промышленность на Кам-
чатке. Мы, как профильный банк, 
понимаем, что методы расчета 
такого классического показателя 
финансовой устойчивости, как 
долг/EBITDA, в животноводстве 
и в добыче лосося совершенно 
разные из-за двухгодичного цик-
ла (четные и нечетные годы) воз-
врата основного вида тихоокеан-
ских лососей — горбуши. 

— На что вы в первую оче-
редь смотрите, когда оценива-
ете проекты в рыболовстве? 
Какие слабые места чаще все-
го встречаются у рыбаков как 
у заемщиков?

— При оценке инвестицион-
ных проектов в рыболовстве мы 
так же, как и в других отраслях, 
обращаем пристальное внима-
ние на качество составления 
финансовой модели, реали-
стичность предпосылок, объем 
собственного участия и возмож-
ность поддержки проекта за 
счет действующего бизнеса в 
стресс-сценариях.

Что касается слабых мест ры-
бопромышленного комплекса, то 
они в первую очередь связаны с 
нестабильностью промыслового 
ресурса. Если говорить об основ-
ном виде, который добывается в 
водах России, — минтае, то он 
показывает удивительную ста-
бильность, но при этом треска, 
палтусы или лососевые находят-
ся под большим давлением. На 
наш взгляд, это и есть основное 
слабое место рыбаков как заем-
щиков. 

Конечно, не стоит забывать и 
про внешнюю конъюнктуру, в том 
числе санкционное давление, 
поскольку рыбная промышлен-
ность — это отрасль-экспортер.

— Можно ли сказать, что 
за последние годы отношение 
банков к рыбной отрасли ста-
ло более настороженным или, 
наоборот, экспертиза выросла 
и принимать решения теперь 
проще?

— И да и нет. С одной сторо-
ны, с учетом того, что отрасль 
проделала большой путь для так 
называемого «обеления», нам 
стало гораздо проще ориентиро-
ваться в рыбном бизнесе и при-
нимать кредитные решения. 

С другой стороны, за счет ин-
вестиционных аукционов первой 
и второй волны, а также пере-
закрепления рыбопромысловых 
участков существенно выросла 
долговая нагрузка рыбаков, что 
очевидно ограничивает банков-
ский аппетит риска к отрасли.

— Какие тренды в рыбной 
отрасли и на рыбном рынке 
вы сегодня считаете наибо-
лее значимыми с точки зрения 
экономики и инвестиций? Ка-
кие из них создают новые воз-
можности, а какие — дополни-
тельные риски для компаний и 
банков?

— Мы видим в рыбной отрас-
ли сейчас два основных трен-
да. Первый — это вертикальная 
интеграция. Как отмечала на 
рыбопромышленном форуме в 
Санкт-Петербурге первый заме-
ститель председателя правления 
нашего банка Ирина ЖАЧКИНА, 
в животноводстве и мясоперера-
ботке 10 из 10 крупнейших хол-
дингов — вертикально интегри- 
рованные, а в рыбной промыш-
ленности вертикальная интегра-
ция практически отсутствует. 

По нашему мнению, за счет 
вертикальной интеграции ры-
бопромышленные холдинги по-
лучат снижение зависимости от 
внешних контрагентов, сниже-
ние совокупной себестоимости 
благодаря контролю затрат и 
потерь, рост маржи, усиление 
контроля над ценообразованием 
и клиентским опытом, оптимиза-
цию операционной деятельности 
в целом. 

Второй тренд — это расши-
рение рыбной полки и уход в бо-
лее глубокую переработку, в том 
числе по направлениям Ready-
to-Cook и Ready-to-Eat. На наш 
взгляд, это позволит увеличить 
потребление рыбы по всем воз-
растным категориям, в том числе 
среди молодежи.

Эти тренды создают новые 
возможности для инвестиций и 
позволяют предпринимателям 
переходить в более сложные, но 
при этом подверженные меньше-
му внешнему риску ниши.
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— Павел Борисович, над чем работает ваша 
компания сейчас? 

— У нас в работе три крупных объекта — это 
холодильные склады в Южно-Сахалинске, Ленин-
градской области и Петропавловске-Камчатском. 
Заказчик всех трех объектов — Федеральное 
агентство по государственным резервам. Ранее я 
рассказывал вам подробнее о двух из этих трех 
складов — на Сахалине и в Ленобласти. Про кам-
чатский объект я упоминал вскользь, потому что 
контракт на него еще не был заключен.

С 1 января контракт по складу в Петропавлов-
ске-Камчатском подписан и уже проавансирован, 
так что могу рассказать немного больше. Этот 
проект отличается тем, что предусматривает две 
системы холодоснабжения: помимо основного, 
аммиачного холодильника, будет эксплуатиро-
ваться еще дополнительный сухой склад с посто-
янным поддержанием плюсовой температуры. 
Стабильность температурного режима обеспечит 
децентрализованная фреоновая установка.

Инжиниринговая компания «Колд Трейд» 
широко известна в российском 
рыбопромышленном сообществе серией 
успешно реализованных проектов в области 
промышленного холодоснабжения. Благодаря 
высокому профессионализму коллектива 
и отличным отзывам заказчиков прежних 
проектов компания обрела в рыбной отрасли 
репутацию надежного и эффективного 
партнера.

О том, чем «Колд Трейд» занимается сегодня, 
Fishnews рассказал генеральный директор 
Павел КЛИМЕНКО.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

Морозильное 
досье 
компании 
«Колд Трейд»

Чтобы представлять масштабы, скажу, что 
площадь только «плюсового» склада — намного 
больше футбольного поля.

— Какие у «Колд Трейд» планы на ближай-
шее будущее?

— На 2026–2027 годы — монтаж и пуско-
наладка систем холодоснабжения для перечис-
ленных мной складов Росрезерва. В коллекти-
ве у нас особых перемен нет, все сотрудники 
— профессионалы с уже наработанным солид-
ным опытом, так что, думаю, никаких серьез-
ных сложностей не предвидится.

— Намечаются ли какие-то новые проекты 
именно в рыбной отрасли?

— Я поддерживаю рабочие контакты с руково-
дителями ряда рыбопромышленных (в том числе 
крабовых) компаний, и планы на некоторые «рыб-
ные» проекты есть. Но они пока не в той стадии, 
когда о них стоило бы говорить публично.

Павел КЛИМЕНКО,
генеральный директор 

компании «Колд Трейд» 
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Рефрижераторный склад в Большом Камне

НЕКОТОРЫЕ РЕАЛИЗОВАННЫЕ ПРОЕКТЫ

Рефрижераторный склад мощностью 
15 тыс. тонн площадью более 9 тыс. кв. 
метров для рыбоперерабатывающего 
завода «Новый Мир» (входит в группу 
компаний «Доброфлот») в городе 
Большой Камень.

На объекте установлена энергоэффективная централизо-
ванная аммиачная система холодоснабжения с насосной 
подачей жидкого аммиака в приборы охлаждения. Преду- 
смотрено использование промышленных воздухоохлади-
телей с шаговой ламелью 20–10 мм, что в несколько раз 
снижает интенсивность образования «снежной шубы» и 
в разы увеличивает эффективность воздухоохладителей.

Рефрижераторный производственно-складской 
комплекс на 25 тыс. тонн площадью 10 тыс. кв. метров 
в составе логистического центра в Хабаровске. 
Включает десять мультитемпературных камер хранения. 
Предусмотрено охлаждаемое производственное 
помещение для глубокой переработки продукции.

Системы мониторинга и диспетчери-
зации основных параметров работы 
холодильной установки обеспечивают 
эффективное управление комплек-
сом. Для снижения энергопотребле-
ния предусмотрена технология реку-
перации тепла.

Рефрижераторный производственно-складской комплекс в Хабаровске
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Модернизация морозильного 
оборудования на двух СРТМ (стеркодерах) 
Южно-Курильского рыбокомбината.

Заказчик хотел повысить производительность «мороз-
ки», однако недостаток пространства на судах не позво-
лял решить эту задачу путем установки дополнительного 
компрессора или скороморозильных аппаратов. Выход 
был найден за счет инженерного апгрейда оборудова-
ния. Производительность удалось повысить на 20%.

Заказы для предприятий рыбной отрасли «Колд Трейд» 
выполняет с 2009 года. В числе ее клиентов:
Артель «Народы Севера»; Колхозы «Красный труженик», РК им. В. И. Ленина 
(Камчатка), «Ударник», «Командор», «Дружба»; Компании «Курильский рыбак», 
Южно-Курильский рыбокомбинат, «Гранис» (Сахалинская область); Группы 
компаний «Антей», «Доброфлот» (заводы в Приморье и Туле), Северо-Западный 
рыбопромышленный консорциум (Мурманск).

СОТРУДНИЧЕСТВО С РЫБОПРОМЫШЛЕННИКАМИ

Реконструкция системы холодоснабжения 
рыбоперерабатывающего завода Южно-
Курильского рыбокомбината на 
о. Кунашир с целью увеличения 
объемов производства.

Был проведен демонтаж старого оборудования, постав-
лен и запущен современный холодильный комплекс с 
программой мониторинга и удаленного управления.

Рекламодатель — 
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

Один из стеркодеров, на котором проводился апгрейд

Проектирование, сборка и наладка оборудования 
для мультимодальных перевозок живого краба, 
добываемого в Баренцевом море. Первоначально 
изготавливали для группы компаний «Антей», 
затем аналогичные комплекты были поставлены 
еще и СЗРК.

Из Мурманска живой краб в специальных ох-
лаждаемых контейнерах на фурах доставля-
ют в Москву и далее до конечного адресата. 
Впоследствии, по пожеланиям заказчиков, сис- 
тему модернизировали — это позволило увели-
чить объем перевозимой продукции и дальность 
поездок (вплоть до Владивостока и Китая).

Оборудование «Колд Трейд» для мультимодальных перевозок живого краба
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Сергей РЯБЧЕНКО,
президент Ассоциации 
предприятий рыбной отрасли 
Хабаровского края
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Сергей РЯБЧЕНКО: 
Наша задача — 
защита интересов 
предприятий

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

Рыбная отрасль непрерывно реформируется. 
В условиях растущей финансовой нагрузки и 
стремительно меняющегося законодательства 
предприятиям необходимо защищать себя — 
и от откровенного нормотворческого брака, 
и от непомерных сборов, и от невыполнимых 
обязательств. Сделать это в одиночку компании 
трудно, если не сказать невозможно. Поэтому 
рыбопромышленники объединяются в отраслевые 
союзы и ассоциации. 

Президент Ассоциации предприятий рыбной отрасли 
Хабаровского края (АПРОХК) Сергей РЯБЧЕНКО 
рассказал корреспонденту Fishnews об отстаивании 
интересов рыбаков в условиях кампании по 
переоформлению рыболовных участков, предстоящей 
отмены льготы для градообразующих предприятий и 
планов пролонгации аукционов по «историческим» 
квотам.
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СТРАСТИ  ПО УЧАСТКАМ

— Сергей Михайлович, ка-
кое содействие АПРОХК ока-
зывала предприятиям при пе-
реоформлении договоров на 
рыболовные участки?

— Это оказалась очень слож-
ная кампания, в ходе которой 
возникла масса проблем. Были 
общие для Дальневосточного 
бассейна вопросы, которые мы 
совместными усилиями реша-
ли в рамках Координационного 
совета рыбохозяйственных ас-
социаций Дальнего Востока, на 
региональных площадках, в Со-
вете Федерации или в Государ-
ственной Думе.

Вместе мы смогли добиться 
переноса срока первого плате-
жа за участок на период до 1 ок- 
тября 2026 года, а рассрочку вы-
платы сделать не на два, а на три 
года. Эти положения уже зак- 
реплены законодательно. Хотя 
вопросы к нормативной базе 
остались.

Так, непонятно, что подразу-
мевается под требованием уча-
стия пользователей в искус-
ственном воспроизводстве вод-
ных биоресурсов. Или другой 
пример: как быть с границами 
рыболовных участков, которые 
формировались в разное вре-
мя, при разных законодатель-
ных условиях. Не столкнутся 
ли пользователи с претензиями 
к границам после того, как уже 
переоформят договоры и внесут 
немалую плату за перезаключе-
ние? Так что нам есть еще над 
чем работать.

Много неясностей связано 
с обязательствами по участию 
пользователей в социально-
экономическом развитии регио-
на, потому что каждый субъект 
Федерации подходит к этому воп- 
росу по-разному.

— А какие требования кон-
кретно в Хабаровском крае?

— Во-первых, это взнос. Для 
градо- и поселкообразующих 
предприятий — в размере 10% от 
платы за пользование участком, 
для остальных компаний — 20%.

Также 3% от улова лососей 
предприятия должны реализо-
вать в рамках программы «Дос-
тупная рыба».

Наконец, есть еще обяза-
тельство перерабатывать на 

собственных или арендованных 
береговых мощностях до 70% 
улова.

Нужно сказать, что вокруг 
этих требований было немало 
дискуссий, в которых наша ассо-
циация принимала активнейшее 
участие. Что касается взноса, 
то мы настояли на предостав-
лении рассрочки. Мы собира-
лись на общественном совете 
при краевом комитете рыбного 
хозяйства, писали обращения к 
губернатору и в комитет, обсуж-
дали эти вопросы на площадке 
Законодательной думы Хаба-
ровского края.

В итоге краевое правитель-
ство пошло навстречу. Реши-
ли, что, если стоимость участка 
меньше 2 млн рублей, рассроч-
ка не предоставляется. Если 
стоимость участка больше 2 млн 
рублей, то предоставляется на 
три года (2027–2029) в пропор-
ции 40%, 30% и 30%. То есть 
краевое правительство отнес-
лось с пониманием. Вот реаль-
ная помощь ассоциации нашим 
предприятиям.

Были споры и вокруг учас-
тия пользователей в «Доступ-
ной рыбе». Ее стоимость хотели 
привязать к цене 2026 года на 
весь срок пользования участ-
ком. Мы возразили: кто знает, 
какова цена денег будет через 
несколько лет? С нами согла-
сились. Решено, что ежегодно 
цена будет определяться рабо-
чей группой при комитете рыб-
ного хозяйства.

— А требование о перера-
ботке уловов на береговых 
мощностях?

— С ним еще сложнее. Из-
начально предполагалось, что 
перерабатывать 70% будут обя-
заны все. А как быть, если бе-
реговое предприятие может пе-
рерабатывать в сутки не более 
50 тонн, а в пиковые периоды 
рыбаки добывают по 100–200 
тонн? Как тут уложиться в 70%? 
А есть участки, которые удале-
ны от береговых производств на 
100 и более километров. Стро-
ить новое производство? А если 
ты добываешь на участке за 
сезон 100 тонн рыбы, то какова 
будет рентабельность такого бе-
регового производства?

Мы направили соответствую-
щие обращения и к губернатору, 

и в другие инстанции. Я даже 
запрос сделал в Росрыболов-
ство: является ли обязательство 
по переработке уловов берего-
выми мощностями обязатель-
ным условием? В ведомстве 
ответили: это не обязательное 
условие, оно входит в пример-
ный перечень, и регион сам ре-
шает, устанавливать его или 
нет.

В итоге сошлись на том, что 
обязательства по объему пере-
рабатываемых уловов станет 
«плавающим». А в некоторых 
случаях их можно будет полно-
стью заменить на дополнитель-
ное участие в «Доступной рыбе». 
Допустим, если поблизости нет 
берегового производства, а пе-
реработка ведется на оборудо-
ванной барже или на приемо-
перерабатывающем судне.

— Какие планы у хабаров-
ских рыбаков на ближайшую 
лососевую путину?

— У нас была встреча с ру-
ководством ВНИРО, и мы уже 
предварительно имеем два 
сценария. По пессимистиче-
скому прогноз вылова состав-
ляет 45 тыс. тонн, по оптими-
стическому — 56 тыс. тонн. Это 
серьезный плюс по сравнению 
с прошлым годом. И это второй 
прогнозируемый объем среди ре-
гионов Дальнего Востока после 
Камчатки. Мы даже Сахалин-
скую область в этом плане 
обошли.

К 1 апреля предприятия окон-
чательно определятся с пере- 
оформлением рыболовных 
участков. Если новые договоры 
в Хабаровском крае заключат 
более 50% пользователей, по 
моему мнению, это будет хоро-
шим результатом.

ЗАДАЧИ НА БУДУЩЕЕ

— В чем состоит ваша ра-
бота в составе Координацион-
ного совета рыбохозяйствен-
ных ассоциаций Дальнего 
Востока?

— Наша ассоциация участву-
ет в работе Координационного 
совета с момента его создания 
в 2020 году. Это помогает по-
нять и оценить общую ситуацию 
в отрасли, увидеть проблемы и 
возникающие угрозы для рыбо-
промышленников.
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Вот недавний пример. От на-
шего коллеги с Северного бас-
сейна, который традиционно под-
ключается к работе совета, мы 
узнали, что у них рыбакам, рабо-
тающим в режиме прибрежного 
промысла, запретили поставлять 
продукцию на экспорт.

У нас в Хабаровском крае 
есть предприятия, работаю-
щие в режиме «прибрежки» на 
нерестовой сельди, то есть на 
экспортной продукции. Такая 
сельдь на внутренний рынок 
направляется в небольшом 
объеме, основные поставки 
идут в Южную Корею, Японию 
и Китай.

Хорошо, что пока у нас ана-
логичных проблем не возника-
ло, но если ничего не предпри-
нимать, то это не пройдет мимо. 
Будем сейчас работать над тем, 
чтобы в результате была выдви-
нута соответствующая законо-
дательная инициатива: снять 
для предприятий «прибрежки» 
вопросы с экспортом продукции. 
Это необходимость сегодня.

Иначе предприятия будут от-
казываться работать в режиме 
прибрежного промысла в пользу 
промышленного рыболовства. У 
нас и так их количество сокра-
тилось за три года примерно 
вдвое, а при таких обстоятель-
ствах может и вовсе сойти на 
нет.

Многие из таких предприя-
тий расположены в отдаленных 
поселках. Там они главные ра-
ботодатели, налогоплательщи-
ки, которые к тому же помогают 
муниципалитетам в содержании 
дорог, жилья и так далее. Му-
ниципалитеты кровно заинтере-
сованы в том, чтобы удержать 
такие предприятия у себя. По-
этому необходимо прибрежное 
рыболовство сохранить.

— Как вы относитесь к 
идее продолжения аукционов 
по продаже «исторических» 
квот?

— Это важный вопрос. И 
наша ассоциация, и Координа-
ционный совет его моменталь-
но рассмотрели. Ассоциация 
направила соответствующие 
обращения и к главе региона 
Дмитрию ДЕМЕШИНУ, и к сена-
тору от Хабаровского края Вик-
тору КАЛАШНИКОВУ. Эта тема 
затрагивалась на совещании в 

Совете Федерации под пред-
седательством первого вице-
спикера Андрея ЯЦКИНА. 
По-моему, уже все пришли к 
пониманию, что это нецелесоо-
бразно.

Я вообще не понимаю, за-
чем сейчас этот вопрос подня-
ли. Сначала нужно реализовать 
первый и второй этапы прог- 
раммы инвестквот. Сегодня и 
так приходится продлевать на 
пять лет договоры пользования 
ресурсами, выделенными под 
инвестквоты, а сроки строитель-
ства судов сдвигать вправо. О 
чем тогда говорить?

Это относится и к аукционам, 
и к идее поэтапного запрета так 
называемых ветхих судов. Я не 
знаю, что такое «ветхий флот». 
Есть морской регистр судоход-
ства, который определяет состо-
яние судна. Ему может быть 60 
лет, а корпус у него практически 
новый, и двигатель эксплуатиру-
ется всего пару лет. Формаль-
ный возраст ни о чем не гово-
рит. Я считаю, что идея запрета 
«ветхого флота» — от недопо-
нимания рыбацкой специфики 
и финансово-экономического 
состояния отрасли.

Для того и нужны ассоциа-
ции, вроде нашей, чтобы у ру-
ководства госорганов не было 
оторванности от ситуации. Не-
обходимо доносить до ведомств 
и законодателей, что сейчас 
происходит в рыбной отрасли.

— В конце 2027 года ис-
текает срок льготной ставки 
сбора за пользование водны-
ми биоресурсами для градо- и 
поселкообразующих органи-
заций. Будет ли она пролонги-
рована?

— Это необходимо сделать, 
и это одна из основных задач 
нашей ассоциации на ближай-
шую перспективу. У нас в Ха-
баровском крае семь таких 
предприятий, в том числе два 
рыбколхоза. Я уже упомянул об 
их значимости для жизни север-
ных отдаленных поселков. Если 
мы сохраним льготную ставку, 
то немного потеряем в налогах, 
зато дадим возможность разви-
ваться и предприятиям, и север-
ным территориям.

Сейчас мы заполнили анкеты 
на градообразующие предпри-
ятия и направили их в ВАРПЭ, 

которая закажет в научной ор-
ганизации расчет выпадающих 
доходов от сохранения льготы, 
чтобы позиция ассоциаций была 
более обоснована.

СИТУАЦИЯ В ОТРАСЛИ

— Вкладываются ли пред-
приятия в модернизацию в те-
кущих условиях?

— Их возможности для этого 
сильно снижаются. Я не говорю 
о крупных компаниях, об океа-
ническом флоте: для него есть 
требования морского регистра, 
от которых никуда не уйдешь. 
Но береговое производство, 
«прибрежка», в основном не 
модернизируется, а просто го-
товится к путине. Это малый и 
средний бизнес, для модерниза-
ции у них нет достаточных нако-
плений, нет возможности изъять 
деньги из оборота. Им хотя бы 
поддерживать свои мощности в 
рабочем состоянии.

К сожалению, финансовая 
нагрузка на отрасль растет, что 
пагубно отражается на экономи-
ке предприятий. А ведь задача 
нашей отрасли — это обеспе-
чение продовольственной безо-
пасности. Финансовое обреме-
нение предприятий в конечном 
счете отражается на цене рыбы, 
которая должна быть доступ-
ной для покупателя с любым 
кошельком — и тонким, и тол-
стым. Президент России поста-
вил перед нами задачу: к 2030 
году довести потребление рыбы 
до 28 кг в год. Я думаю, эта за-
дача реальная, и над ней нужно 
работать.

— Как оценивают вашу ра-
боту ассоцианты?

— Чем определяется эффек-
тивность любой отраслевой ас-
социации? Пользой для своих 
предприятий-участников. Если 
их количество стабильно, если 
предприятия исправно платят 
взносы ассоциации, значит, они 
видят в ней пользу, видят, что 
она реально помогает им в ре-
шении текущих задач.

Я работаю в нашей ассоци-
ации с 2018 года, и количество 
членов у нас в последние годы 
практически стабильно: порядка 
сорока компаний. Я постоянно 
информирую членов ассоциа-
ции о проделанной работе.
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В 2026 году медиахолдинг «Фишньюс» отмечает юбилей. 
Вот уже два десятилетия мы освещаем события рыбной 
промышленности. В этом фотоматериале — о людях, 
благодаря которым работала и работает редакция.

Главный редактор изданий «Фишньюс» 
Наталья СЫЧЕВА, председатель совета 

директоров медиахолдинга 
Эдуард КЛИМОВ и шеф-редактор 

в Москве и ЦФО  Анна ЛИМ

Одной из первых в журналистскую 
команду Fishnews пришла 

Ксения ПИСАРЕВА. 
Ее яркие репортажи с «морских 

полей» до сих пор актуальны

«Отраслевые СМИ — это точное 
попадание в целевую аудиторию», — 
генеральный директор Яна ЯШИНА 

помогает партнерам Fishnews выстраивать 
грамотную коммуникационную стратегию
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Из порта, с мастер-класса по 
продвижению рыбы, с выпуска 
малька… Арина БУРЛАКОВА 

рассказывает об отраслевых вопросах 
живым и понятным языком

У каждой редакции «с большим 
стажем» свои традиции. Формат и 
журналистские подходы Fishnews 

определила Елена ФИЛАТОВА

Реклама, подписка и 
распространение — мощный фронт 

Антонины ЛОПАТНИКОВОЙ. 
Чтобы всё работало как часы

Не только главный 
редактор Fishnews.ru, 

но и модератор – 
Маргарита КРЮЧКОВА
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ИЗДАЕТСЯ С 2006 ГОДА

Ж У Р Н А Л

Н О В О С Т И   Р Ы Б О Л О В С Т В А

1. Мы освещаем события в рыбной 
промышленности разных стран. 
У истоков этого направления стоял 
Валерий МОНАХОВ

2. Вадим АКУЛЕНКО ежедневно 
снабжает нас новостями: что 
происходит «в рыбе» за рубежом. 
Особое внимание — соседям по АТР

3. Рыбацкая география 
страны обширна. Большой 
профессиональный опыт 
Елены ШУЛЮПИНОЙ обеспечивает 
надежную связь со всеми 
госорганами и рыбацкими регионами

4. Самые резонансные темы рыбной 
отрасли — не только в статьях, но и 
в объективе Андрея ДЕМЕНТЬЕВА

5. Талант Ольги ШУТЬ воплотился 
в фотопортретах всех известных 
в отрасли людей

6. Шеф-редактор Fishnews 
Алексей СЕРЕДА в 2025 году 
выпустил дальневосточное 
фэнтези «Три сопки»

7. В Москве происходит множество 
важных для отрасли событий. 
Узнавать о них во всех подробностях 
страна может благодаря Анне ЛИМ
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